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Penelitian ini bertujuan untuk memaparkan komponen-komponen biaya 
yang ada pada kebijakan pemerintah atas intervensinya terhadap harga umroh. 
Dengan demikian, para pembaca dapat mengetahui biaya dasar dari komponen-
komponen yang ada dalam perhitungan biaya umroh. Kebijakan pemerintah 
dalam menetapkan harga minimum umroh ini bertujuan untuk stabilisasi terhadap 
harga dan melindungi bagi para calon jamaah dalam melaksanakan umroh. 
Berdasarkan dari uraian tersebut, peneliti tertarik untuk melakukan 
penelitian terhadap BAKKAH Tour & Travel dalam menetapkan harga dan 
faktor-faktor yang mempengaruhi dalam penetapan harga. Dalam hal ini, peneliti 
menggunakan pendekatan jenis kualitatif deskriptif, yaitu dengan mengumpulkan 
data, kemudian dari data tersebut disusun, untuk di analisis dan ditarik 
kesimpulan.  
Dari hasil analisis tersebut diperoleh jawaban, bahwa di BAKKAH Tour & 
Travel ada beberapa tahap dalam menetapkan harga, yaitu dengan 
mempertimbangakan tujuan perusahaan dalam mencari profit dunia (laba) dan 
profit akhirat (konsep duyufurrohman), memperkirakan biaya, volume penjualan, 
resiko, menentukan metode, strategi penetapan harga, dan yang terakhir adalah 
menyesuaikan struktur harga dan kondisi pasar. Beberapa hal yang mempengaruhi 
dalam penetapan harga adalah tujuan perusahaan yaitu memperoleh laba dan 
melayani duyufurrohman (tamu Allah), faktor komponen biaya serta 
mempertimbangkan high season dan low season, peraturan pemerintah, pesaing, 
resiko, dan konsumen. 
 Kata Kunci: Harga, faktor internal, faktor eksternal, pengaruh dan kendala, 
proses penetapan harga 
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A. Konteks Penelitian 
Jutaan lebih orang Islam di seluruh dunia melaksanakan ibadah haji dan 
umroh di kota Makkah setiap tahunnya. Ibadah haji dan umroh sudah ada dan 
dilaksanakan semenjak zaman nabi Ibrahim as. Ibadah haji adalah rukun Islam 
yang kelima. Haji wajib bagi umat muslim yang mampu. Umroh merupakan 
ibadah sunah yang bertujuan untuk mendekatkan diri kepada Sang Pencita pada 
bulan selain haji. Haji dan umroh adalah sebuah ibadah yang memiliki pahala 
yang tinggi disisi Sang Pencipta. 
Indonesia adalah negara yang memiliki penganut agama Islam terbanyak 
di dunia. Dalam hal ini, Indonesia adalah salah satu penyumbang terbesar dalam 
pengiriman jamaah haji. Ibadah Haji dan umroh merupakan sebuah ibadah yang 
sampai sekarang masih berjalan dan selalu mengalami peningkatan.1 Keinginan 
umat Islam untuk mendatangi kota Makkah adalah sebuah kebahagian tersendiri. 
Umat Islam menyakini bahwa seseorang yang dapat melaksanakan ibadah haji 
dan umroh adalah orang-orang tertentu yang mendapatkan panggilan dari Allah 
SWT. Sebagaimana sebuah hadis berikut:2 
  
                                                           
1https://nasional.sindonews.com/read/1289977/15/jamaah-umrah-dari-indonesia-diprediksi-capai-
1-juta-orang-1521110842( senin, 15 oktober 2018) 
2 HR. Ibnu Majah nomor 2893, Fadhila Umroh 

































 دَح )ْنَسَح( ْنَع ،ْبئاَسلا ْنب ْءَاطَع ُنَع ،َةنَْييُع ُنْب ارَمُع اَنث دَح:َلَاق ،فْيَرط ْنب ْدمَحُم َاَنث
 َرََمتْعُملاَو جاَحلاَو الله ليبَس ْيف ْيزاَغلا(:َلَاق ،َْملَسَو هَْيلَع ُالله يلَص ْيَبنلا ْنَع ،َرَمُع ُنْب ا ْنَع،ُدهاَجُم  ،اللهََدفَو
 ُْوباَج َءَاف ُْمهاَعَد( ])بيغَرلا قيلَْعتلا([ )ُْمهَاطَعَءَاف ُهُْولَءاَسَو ،ُه٢١٠٨)( )ُةَحيحَصا( ،١٨٢٠] )٠  
Artinya: 
Muhammad bin Tharif telah menceritakan kepada kami, beliau berkata: ‘Imran 
bin ‘Uyainah menceritakan kepada kami dari ‘Atha’ bin As-Sa’ib, dari Mujahid, 
dari Ibnu ‘Umar, dari Nabi SAW, Nabi bersabda,“Orang yang berperang di jalan 
Allah dan orang yang berhaji dan umroh adalah delegasi Allah. Allah memanggil 
mereka, maka mereka memenuhi panggilan-Nya. Mereka meminta kepada-Nya, 
lalu Allah memberi mereka.”  
Dalam hal ini, jika seseorang datang ke Baitullah dan meminta kepada 
Allah pasti akan Allah beri. Oleh karena itu, umat Islam di seluruh dunia 
menyadari dan berbondong-bondong untuk segera menyelenggarakan ibadah haji 
dan umroh. Seseorang yang telah melakukan ibadah haji dan umroh akan 
mendapatkan suatu penghormatan lebih dari masyarakat, khususnya di  
masyarakat Indonesia. Dalam hal ini, ibadah umroh bukan lagi hanya sebuah 
pendekatan diri kepada Allah SWT, melainkan sebuah kebutuhan pengakuan diri. 
Meningkatnya keinginan umat Islam dalam melaksanakan ibadah umroh 
juga dilatarbekangi oleh lamanya masa antri dalam pemberangkatan haji. Dalam 
hal ini, biaya untuk haji yang terlalu besar dan biaya umroh yang lebih murah 
menjadikan umroh lebih dapat dijangkau dibandingkan dengan harga 
pemberangkatan ibadah haji.  
Dalam hal ini, para pelaku usaha melihat peluang umroh dengan sangat 
jeli. Para pelaku usaha berbondong-bondong untuk membuka sebuah usaha baru 
berupa biro perjalanan umroh. Dalam membuka biro perjalanan umroh, biro 

































perjalanan umroh berlomba-lomba dalam menarik konsumen untuk menggunakan 
jasanya. Salah satu strategi biro perjalanan umroh dalam menarik jamaah adalah 
dengan memberikan tawaran paket umroh yang menggiurkan dengan ketentuan 
harga dan kualitas pelayanan, seperti paket reguler, standar, dan vip. 
Besarnya animo masyarakat terhadap minat untuk melakukan ibadah 
umroh merangsang beberapa pihak penyelenggara travel untuk  semakin berkarya 
dalam melakukan beberapa inovasi dalam menjalankan bisnisnya. Salah satu 
inovasi yang dilakukan pihak travel adalah dengan menggunakan beberapa  
macam model pembayaran. Namun sayangnya, beberapa model pembayaran yang 
digunakan ternyata menyebabkan kerugian pada beberapa jamaah. Dalam hal ini, 
sistem pembayaran yang ada pada awalnya memang tampak menguntungkan 
jamaah, namun akhirnya akan berdampak merugikan apabila pada periode tertentu 
pihak travel tidak dapat menggait jamaah baru. 
Kasus-kasus penipuan dalam biro perjalanan umroh ini didasari oleh 
murahnya harga yang tidak memungkinkan dalam sebuah perjalanan umroh. 
Dalam hal ini, pemerintah telah mengeluarkan regulasi tentang sistem 
pembayaran yang dilarang dalam menjual paket umroh,3 yaitu menggunakan 
pembayaran skema ponzi4 dan MLM5. Dalam hal ini, masyarakat dianjurkan 
                                                           
3 Izin 4 Pelaku Bisnis Umroh Nakal Dicabut,https://www.youtube.com/watch?v=uX2J52Y9Llo 
(senin,15 oktober 2018) 
4 Skema ponzi adalah skema investasi palsu yang mengiming-imingi investor baru dengan 
menawarkan keuntungan yang lebih tinggi dibanding investasi lain dalam jangka pendek. Dalam 
hal ini, untuk menjaga skema agar terus berjalan, maka membutuhkan pemasukan dari uang 
investor baru. Skema ponzi merupakan skema yang mirip terjadi pada kasus PT.First Travel. Jika 
di ponzi menjajikan keuntungan besar, maka di first travel dijanjikan umroh dengan harga 
murah. 
5 MLM adalah singkatan dari dari multi level marketing atau yang diartikan pemasaran berjenjang. 
Dalam hal ini,  MLM memiliki kesamaan dengan skema ponzi jika dilihat pada saat 
perekrutannya. 

































untuk lebih jeli dalam memilih biro perjalanan yang terpercaya. Pada dasarnya, 
beberapa travel persaudaraan pengusaha travel umroh haji Indonesia (Perpuhi) 
telah menghimbau masyarakat untuk tidak tergiur dengan harga paket yang 
murah, karena dari tahun ke tahun selalu ada penipuan umroh.6 
Kompleknya permasalahan dalam penyelengaraan haji dan umroh dari 
tahun ketahun, menuntut lahirnya sistem manajemen yang mampu dalam 
mengakses fungsi-fungsi dari manajerial, seperti perencanaan, pengorganisasian, 
pengkoordinasian, serta adanya pengawasan untuk mencapai penyelenggaraan 
haji dan umroh yang aman, lancar, tertib, dan terjangkau. Perencanaan adalah 
tahap pertama dalam penyelenggaraan haji dan umroh. Perencanaan yang baik 
dalam menyelenggarakan haji dan umroh akan menciptakan ibadah haji dan 
umroh yang bermutu, akuntabel, dan sesuai dengan keinginan pemilik Biro dan 
jamaah.  
Mengingat hal itu, pemerintah bersinergi dalam meningkatkan kualitas 
pelayanan kepada jamaah dengan memberikan beberapa pedoman kebijakan yang 
cukup membantu antara biro perjalanan umroh dan jamaah. Dalam hal ini, 
KEMENAG RI membuatkan sebuah undang-undang dalam biaya 
penyelenggaraan ibadah umroh. Berdasarkan keputusan Mentri Agama (KMA) 
Nomor 221 tahun 2018 tentang BPIU referensi, maka mulai april 2018 BPIU 
referensi menetapkan minimum harga umroh sebesar Rp.20.000.000.7 Dengan 
adanya undang-undang tersebut, pemerintah telah mengupayakan untuk 
                                                           
6 https://www.republika.co.id/berita/jurnal-haji/berita-jurnal-haji/17/04/21/oor1sy396-himpuh-
masyarakat-jangan-lagi-tergiur-promo-umrah-murah (senin, 15 oktober 2018) 
7 https://kemenag.go.id/berita/read/507491/kemenag-resmi-tetapkan-biaya-referensi-umrah-
rp20juta(Senin, 15 oktober 2018) 

































menanggulani terjadinnya penipuan berulang, sebagai pedoman bagi 
penyelenggara perjalanan ibadah umroh (PPIU), dan untuk mengatasi adannya 
perang harga pada penyelenggaraan ibadah umroh di Indonesia.  
Berbisnis dalam biro perjalanan umroh adalah suatu bisnis yang mulya, 
karena pelaku bisnis mendapatkan dua keuntungan sekaligus, yaitu keuntungan 
dunia dan akhirat. Oleh karena itu, sebagai pelaku usaha dalam bisnis biro 
perjalanan umroh seharusnya tidak hanya mementingkan kepentingan dunia saja, 
seperti hanya mencari laba saja. Namun berikhtiar juga untuk dapat memberikan 
pelayanan terbaiknya dalam memberangkatkan para calon jamaah ke Baitullah 
sampai pulang ke tanah air. Dengan demikin, jika pelaku bisnis menjadikan unsur 
akhirat dan dunia di dalam bisnisnya, maka niscaya beberapa kasus tentang 
penipuan umroh akan hilang dengan sendirinya. 
Berdasarkan dari permasalahn tersebut, maka penulis memilih BAKKAH 
Tour & Travel sebagi objek penelitian. Penulis melihat bahwa BAKKAH Tour & 
Travel merupakan salah satu biro perjalanan umroh yang bisa menawarkan harga 
khusus dibawah harga referensi. Dengan adanya steatmen seperti itu, maka perlu 
di telusuri bagaimana BAKKAH Tour & Travel dalam menentapkan harga 
umroh. Adanya kebijakan tentang penetapan standar harga minimum umroh ini 
tentunya memiliki dampak baik dan buruk. Kebijakan ini berdampak kurang 
bagus bagi  calon jamaah yang kurang mampu. Dampak buruk ini dikarenakan 
berkurangnya minat para calon jamaah umroh untuk mendaftarkan diri. Namun, 
kebijakan pemerintah mengenai harga minimum tentunya juga memiliki dampak 
posistif. Dampak positif ini adalah calon jamaah umroh terlindungi dari adanya 

































penipuan-penipuan berulang akibat murahnya harga suatu paket umroh, karena 
ada sebuah kata bijak yang menyatakan bahwa, harga menentukan kualitas. 
Dalam hal ini, semakin mahal suatu harga  yang diberikan atas suatu produk atau 
jasa, maka semakin barang atau jasa tersebut memiliki kualitas yang baik. Oleh 
karena itu, penelitan ini cukup menarik untuk dibahas. Dalam hal ini, calon 
jamaah perlu mengetahui komponen-komponen biaya batas minimum suatu harga 
umroh yang wajar, sehingga calon jamaah tidak mudah tertipu dengan beberapa 
agen biro perjalanan yang bisa menawarkan harga dibawah batas harga minimum. 
BAKKAH Tour & Travel adalah sebuah biro perjalanan yang 
berkembang. Dalam hal ini dapat diketahui bahwa BAKKAH Tour & Travel 
adalah sebuah biro wisata perjalanan yang telah mendapatkan izin dari kemenag 
dengan nomor urut SK 259 BAKKAH TOUR & TRAVEL. Dalam hal ini, 
BAKKAH Tour & Travel terbukti telah memberangkatkan jamaah umroh dari 
tahun ke tahun, sehingga dapat diakui akan kredebilitasnya dalam mengembangan 
usaha. sebagaimana tabel berikut:8 
Tabel 1 Jumlah jamaah BAKKAH dari tahun ke tahun 





                                  Sumber: Manifest Bakkah Tour & Travel 
                                                           
8 Dokumen saat wawancara, (Selasa,16 oktober 2018) 

































Dalam hal ini, penulis tertarik untuk mengkaji tentang penetapan harga 
umroh yang ditetapkan di BAKKAH TOUR&TRAVEL. Penulis melihat bahwa 
BAKKAH adalah perusahaan yang tidak terbilang besar dan kecil, sehingga 
memudahkan penulis dalam menggali informasi secara detail dan lengkap. Dalam 
hal ini, penulis akan mengimplimentasikan secara detail komponen-komponen 
biaya oleh BAKKAH tour & travel. 
B. Rumusan Masalah 
1. Bagaimana BAKKAH TOUR & TRAVEL dalam menetapkan harga 
umroh? 
2. Apa saja faktor-faktor yang dapat mempengaruhi dalam penetapan harga 
umroh di BAKKAH TOUR & TRAVEL menurut direktur? 
C. Tujuan Penelitian 
1. Untuk mengimplementasikan BAKKAH TOUR & TRAVEL dalam 
menetapkan harga umroh 
2. Untuk mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi penetapan harga 
umroh di BAKKAH TOUR & TRAVEL 
D. Manfaat Penelitian 
Penulis menginginkan bahwa kajian ini bisa membantu untuk memperkaya 
wawasan keilmuan terkait standar penetapan harga minimum umroh, secara 
teoritis maupun secara praktis. Dalam hal ini, penelitian ini penting untuk 
dilakukan sebab dapat memberikan manfaat sebagi berikut: 
  

































1. Manfaat Teoritis 
1) Dengan adanya penelitian ini diharapkan dapat menambah 
wawasan khususnya bagi prodi Manajemen Dakwah dalam 
mengembangkan ilmu dan pengetahuan yang berhubungan dengan 
adanya penetepan standar harga minimum umroh 
2) Menjadi bahan masukan untuk keperluan pengembangan ilmu bagi 
pihak-pihak tertentu, sebagai acuan penelitian lanjutan terhadap 
objek sejenis atau aspek lainnya yang belum tercakup dalam 
penelitian ini. 
2. Manfaat Praktis 
1) Memberikan wawasan bagi praktisi dalam menindak lanjuti adanya 
penetepan standar harga minimum umroh 
2) Dapat memberikan masukan bagi praktisi untuk dapat membenahi 
kebijakan dalam menetapkan standar harga  minimum umroh  
E. Definisi Konsep 
Untuk menghindari terjadinya salah penafsiran dan memperoleh hasil 
penelitian yang terfokus, maka peneliti memberikan batasan dari masing-masing 
istilah yang terdapat dalam judul penelitian ini, yakni; 
1. Penetapan Harga  
Menurut Kotler & Amstrong perhitungan dalam penetapan harga 
diperlukan dua faktor utama, yaitu faktor internal dan faktor eksternal 
perusahaan. Sependapat dengan Kotler & Amstrong, Harper W. Boyd, Jr 
dan Orville c. Walker, Jr, menambahkan bahwa dalam penetapan harga 

































diperlukan suatu model pengambilan keputusan secara bertahap untuk 
menetapkan harga yang mempertimbangkan faktor internal dan eksternal.9 
Dalam hal ini, peneliti memfokuskan batasan penelitian pada 
proses penetapan harga dan faktor pengaruh dan kendala di BAKKAH 
Tour & Travel Surabaya. 
2. Standar Pelayanan Minimum Umroh 
Standar yang dibangun dengan baik akan memberikan ukuran yang 
tepat seperti dalam standar pelaksanaannya. Standar memiliki hubungan 
dengan mutu. Standar dibuat untuk menuntun cara pelayanan yang akan 
diberikan serta hasil yang ingin dicapai.10 
Ruang lingkup manajemen pelayanan umroh sebagaimana diatur 
oleh undang-undang Republik Indonesia, yaitu meliputi pelayanan, 
pembinaan, perlindungan, dan kesehatan.11Dalam hal ini, peneliti 
memfokuskan penelitian pada asumsi penghitungan standar pelayanan 
umroh yang ditetapkan pemerintah dan BAKKAH Tour & Travel pada 
tahun 2018.  
  
                                                           
9 Kotler, Philip & Amstrong Gray, Principples of Marketing, (New York:Prantice-Hall 
inc,1994).341 




15 Oktober 2018) 

































F. Sistematika Pembahasan 
Dalam penelitian ini, terdiri dari 5 bab dengan beberapa sub bab, agar 
mendapatkan arah dan gambaran yang jelas mengenai hal yang tertulis. Berikut 
ini adalah sistematika penulisan secara lengkap: 
BAB I  PENDAHULUAN 
  Pada bab ini, ada pembahasan tentang latar belakang, 
rumusan masalah, tujuan, manfaat secara global, definisi konsep, 
dan sistematika pembahasan. 
BAB II LANDASAN TEORI 
  Pada bab ini dipaparkan tentang penelitian-penelitian 
terdahulu yang memiliki keterkaitan dengan pembahasan 
penelitian. Pada bab ini juga telah dipaparkan kerangka teori dari 
pembahasan yang menjadi topik peneliti. Dalam hal ini, peneliti 
memaparkan beberapa teori yang bersangkutan tentang kebijakan 
penetapan standar harga minimum umroh yang telah berjalan dari 
bulan april 2018.  
BAB III METODE PENELITIAN 
  Pada bab ini, peneliti memaparkan beberapa metode yang 
peneliti gunakan. Dalam hal ini, peneliti menuliskan jenis dan 
pendakatan yang penulis gunakan. Peneliti juga mepaparkan tempat 
dari objek yang diteliti. Peneliti juga menuliskan jenis dan sumber 
data yang digali. Peneliti menuliskan tahap-tahap peneliti dalam 
melakukan penelitian. Peneliti menuliskan teknik pengumpulan 

































data. Peneliti menjabarkan proses dalam teknik validitas sehingga 
data menjadi akurat dan kredibel. Teknik analisis data adalah sub 
terakhir pada metode penelitian, yang menjelaskan beberapa cara 
peneliti dalam melakukan analisis. 
BAB IV ANALISIS DAN PEMBAHASAN 
Pada bab ini, peneliti menjelaskan profil lembaga yang 
diteliti. Peneliti juga  menyajikan data yang telah didapatkan, baik 
dari hasil wawancara, recording, dan dokumen. Analisis peneliti 
terhadap pembahasan juga dipaparkan dalam sub yang terakhir 
pada bab ini. 
BAB V PENUTUP 
  Pada bab penutup, peneliti menuliskan kesimpulan yang 
didapatkan dari analisis pembahsan, sehingga dapat menjawab dari 
rumusan masalah yang ada. Pada bab ini juga dituliskan saran-
saran dan keterbatasan peneliti dalam melakukukan penelitian. 
  



































A. Penelitian Terdahulu yang Relevan 
Penelitian ini didukung dengan beberapa studi literatur yang  berkaitan dan 
diantaranya merupakan hasil studi penelitian dari penelitian terdahulu: 

























































































tetap diteruskan.  































































hal seperti harga, 
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B. Kerangka Teori 
1. Penetapan Harga 
a.  Pengertian Harga 
 Harga adalah elemen penting dalam strategi pemasaran. Dalam hal ini, 
harga harus senantiasa dilihat dalam hubungannya dengan strategi pemasaran. 
Harga berhubungan dengan seluruh elemen lainnya dalam bauran pemasaran. 
Dalam hal ini, harga menentukan efektivitas dari setiap elemen dan 
keseluruhan elemen pemasaran. Harga bukanlah sebuah elemen mandiri dari 

































bauran pemasaran, karena harga itu sendiri adalah elemen sentral dalam bauran 
pemasaran. 
Harga adalah satu-satunya bauran pemasaran yang memberikan 
pemasukan atau pendapatan bagi perusahaan. Dari sudut pandang pemasaran, 
harga adalah suatu monoter atau ukuran lainnya (termasuk barang dan jasa 
lainnya) yang ditukarkan agar memperoleh hak kepemilikan atas penggunaan 
suatu barang atau jasa. Pengertian ini sepadan dengan konsep pertukaran 
(exchange) dalam pemasaran. 
Harga adalah komponen yang berpengaruh langsung terhadap laba 
perusahaan. Tingkat harga yang ditetapkan berimbas pada kuantitas barang 
yang dijual. Dalam hal ini, harga secara tidak langsung  mempengaruhi biaya, 
karena kuantitas yang terjual berpengaruh pada biaya yang ditimbulkan dalam 
kaitannya dengan efisiensi produksi. Oleh karena itu, penetapan harga 
berimbas pada  pendapatan total dan biaya total. Dalam hal ini, keputusan dan 
strategi penetapan harga memegang peranan penting dalam setiap perusahaan. 
Dalam sudut pandang konsumen, harga seringkali digunakan sebagai 
indikator nilai. Dalam hal ini, harga dihubungkan konsumen dengan manfaat 
yang dirasakan atas suatu barang atau jasa. Nilai (value) dapat didifinisikan 
sebagai rasio antara manfaat yang dirasakan dengan harga. Dengan demikian, 
harga pada tingkatan tertentu bila konsumen merasakan manfaat, maka nilainya 
akan meningkat pula. 
Harga memiliki dua tugas utama dalam proses pengambilan keputusan 
para pembeli, yaitu tugas  alokasi dan tugas informasi. Tugas alokasi dari harga 

































adalah fungsi harga dalam membantu para pembeli untuk memutuskan cara 
memperoleh manfaat atau utilitas tertinggi yang diharapkan berdasarkan 
kekuatan membelinya. Dalam hal ini, harga berperan dalam membantu 
konsumen untuk memutuskan pembelian yang diharapkan berdasarkan 
kekuatan dalam membelinya. 
Pembeli mencocokkan harga dari berbagai referensi yang tersedia, 
kemudian memutuskan alokasi dana yang dikehendaki. Fungsi informasi dari 
harga merupakan mendidik konsumen mengenai faktor produk, misalnya 
kualitas. Hal ini bermanfaat bagi konsumen ketika kesulitan untuk menilai 
faktor produk atau manfaat secara objektif. Persepsi yang berlaku adalah 
bahwa harga yang mahal menunjukkan kualitas produk atau jasa yang tinggi. 
b.  Tujuan Penetapan Harga 
Pada dasarnya ada empat jenis tujuan dalam penetapan harga, yaitu:12 
1) Tujuan Berorientasi pada Laba 
 Dalam teori ekonomi klasik menyatakan, bahwa setiap 
perusahaan selalu mengambil harga yang dapat menghasilkan laba 
paling tinggi. Dalam hal ini, tujuan ini dikenal dengan istilah 
maksimisasi laba. Pada era persaingan global, kondisi yang 
dihadapi semakin kompleks dan semakin banyak variabel yang 
berpengaruh terhadap daya saing setiap perusahaan. Dalam hal ini, 
ada perusahaan yang tidak dapat mengetahui secara pasti tingkat 
harga yang dapat menghasilkan laba secara maksimum. Oleh 
                                                           
12  Verina H Secapmarena,Model dalam Strategi Penetapan Harga, (Surabaya:Fakultas Psikologi 
Universitas Surabaya,2001).42-43 

































karena itu, ada perusahaan yang menggunakan pendekatan target 
laba. Dalam hal ini, ada dua jenis target laba yang bisa digunakan, 
yaitu target margin dan target ROI (Return On Invesmtment). 
2) Tujuan Berorientasi pada Volume 
Selain tujuan berorientasi pada laba, ada pula perusahaan yang 
menetapkan harganya berdasarkan tujuan yang berorientasi pada 
volume tertentu. Dalam hal ini, biasa dikenal dengan istilah volume 
pricing objective. Harga dibentuk sedemikian rupa agar dapat 
mencapai target volume penjualan atau pangsa pasar. Dalam hal 
ini, tujuan ini sering digunakan oleh perusahaan penerbangan. 
3) Tujuan Berorientasi pada Citra 
Citra (image) suatu perusahaan dapat dibangun melalui strategi 
penetapan harga. Perusahaan dapat menetapkan harga tinggi untuk 
membuat atau memperkokoh citra prestisius. Sementara itu, harga 
rendah dapat digunakan untuk membentuk citra nilai tertentu 
(image of value), contohnya dengan memberikan jaminan, bahwa 
harganya merupakan harga yang paling rendah di suatu wilayah 
tertentu. Pada dasarnya, baik penetapan harga tinggi maupun 
rendah bertujuan untuk memberikan persepsi konsumen terhadap 
keseluruhan bauran produk yang ditawarkan perusahaan. 
Perusahaan dapat menetapkan harga tinggi untuk membangun 
atau memperkokoh citra prestisius. Sementara itu, harga rendah 
dapat digunakan untuk membentuk citra nilai tertentu (image of 

































value), contohnya dengan memberikan jaminan, bahwa harganya 
merupakan harga yang paling rendah di suatu wilayah tertentu. 
Pada dasarnya, baik penetapan harga tinggi maupun rendah 
bertujuan untuk memberikan persepsi konsumen terhadap 
keseluruhan bauran produk yang ditawarkan perusahaan. 
4) Tujuan Berorientasi pada Stabilisasi 
Dalam pasar yang konsumennya sangat sensitif terhadap harga, 
jika suatu perusahaan menurunkan harganya, maka para pesaingnya 
harus menurunkan pula harga mereka. Pada kondisi seperti ini yang 
melandasi terbentuknya tujuan stabilisasi harga dalam industri-
industri tertentu. Dalam hal ini, maka tujuan dari stabilisasi adalah 
untuk memberlakukan penetapan harga, sehingga dapat dalam 
mempertahankan hubungan yang stabil antara harga suatu 
perusahaan dan harga pemimpin industri (industry leader). 
5)  Tujuan-tujuan lainnya 
Harga dapat juga ditetapkan dengan tujuan mencegah 
masuknya pesaing, mempertahankan loyalitas pelanggan, 
mendukung penjualan ulang, atau menghindari campur tangan 
pemerintah. 
c.   Metode Penetapan  
Kotler dan Armstrong berpendapat, bahwa ada dua faktor utama 
yang perlu dipertimbangkan dalam menetapkan harga, yakni faktor 

































internal perusahaan dan faktor lingkungan eksternal.13 Dalam hal ini, 
faktor internal perusahaan meliputi tujuan pemasaran perusahaan, strategi 
bauran pemasaran, organisasi, dan biaya perusahaan. Cakupan dari faktor 
lingkungan eksternal meliputi sifat pasar dan permintaan, persaingan, dan 
unsur-unsur lingkungan lainnya.  
Sependapat dengan teori Kotler dan Armstrong tersebut, Harper W. 
Boyd, Jr. dan Orville C. Walker, Jr. mengusulkan suatu model dalam 
pengambilan keputusan secara bertahap untuk penetapan harga dengan 
mempertimbangkan berbagai faktor internal perusahaan dan lingkungan 
eksternal.14 Melihat banyaknya faktor yang harus diperhitungkan pada saat 
penetapan harga, maka keduanya menganjurkan perlunya suatu prosedur 
sistematis dalam menetapkan harga, yang diduga akan sangat membantu 
tugas manajemen. Dalam hal ini, mereka mengusulkan suatu model proses 
pengambilan keputusan tentang penetapan harga, yang dianjurkan untuk 
dipakai terutama saat untuk pertamakalinya keputusan harga akan 
dilakukan, contohnya seperti saat pengenalan produk baru atau ketika saat 
akan dilakukannya negosiasi suatu kontrak kerja. 
Dalam model tersebut , dibahas: 1) berbagai pengaruh dan kendala 
yang perlu diperhitungkan dalam penetapan harga, juga dibuat 2) langkah-
langkah proses penetapan harga, termasuk analisa yang rinci mengenai 
permintaan pasar, biaya, dan kompetisi. Oleh karena itu, sebagai tahap 
                                                           
13  Kotler, Philip & Armstrong Gray, Principles of Marketing, (New York: Prantice-Hall 
Inc,1994).341 
14 Harper W.Boyd, Jr, Orville C. Walker, Jr, Marketing Management: A Strategic Approach,( 
IIIions: Richard D. Irwin, Inc).340 

































awal haruslah ditetapkan terlebih dahulu tujuan dalam penetapan harga 
yang konsisten dengan usaha dan strategi pemasaran perusahaan. 
 d. Strategi dan Taktik Penetuan Harga 
Ada beberapa strategi dan taktik dalam menetapkan harga jasa. 
Morris menjelaskan, bahwa ada beberapa macam strategi dalam 
menetapkan harga, sebagaimana berikut:15 
1) Strategi Berdasarkan Biaya 
a) Menentukan harga markup (markup pricing) atau biaya plus 
(cost-plus pricing) 
b) Menentukan harga berdasarkan sasaran pengembalian (target 
return pricing) 
1) Strategi Berdasarkan Pasar 
a) Menentukan harga dasar (Floor pricing) 
b) Menentukan harga penetrasi (Penetration pricing) 
c) Menentukan harga paritas (Parity pricing [ going rate]) 
d) Menentukan harga premium (Premium pricing [skimming]) 
e) Price leadhership pricing 
f) Stay out pricing 
g) Bundle pricing 
h) Menentukan harga berdasarkan nilai (value based pricing 
[diferentials]) 
                                                           
15 Rambat Lupiyodi, A Hamdani, Manajemen pemasaran Jasa, (Jakarta:Salemba Empat,2006).104 

































i) Menentukan harga manfaat kotor (gross benefit pricing) 
Ada berbagai macam taktik yang bisa dipakai oleh berbagai 
perusahaan jasa untuk menetapkan harga layanan jasa kepada konsumen. 
Adapun berbagai taktik tersebut adalah:16 
1) Penentuan Harga Biaya-Plus (Cost-Plus Pricing) 
Dalam hal ini, penentuan harga dilakukan dengan menaikkan (markup) 
harga sekian persen dari total biayanya 
2) Penentuan Harga Berdasarkan Tingkat Pembelian (Rate Of Return 
Pricing) 
Dalam hal ini, penentuan harga ditentukan untuk mencapai tingkat 
pengembalian atas investasi (Return Of Investmen-ROI) atau 
pengambilan atas aktiva (Return Of Assets-ROA) yang ditargetkan. 
Penentuan harga ini juga berdasarkan harga sasaran pengembalian 
3) Penentuan Harga Paritas Persaingan (Competitive Parity Pricing) 
Dalam hal ini, penentuan harga berdasarkan harga yang ditentukan 
oleh pemimpin pasar. Pada taktik ini memiliki kesamaan dengan 
Parity pricing, yaitu penentuan harga dibuat sama dengan harga rata-
rata yang ditetapkan oleh pasar 
4) Penentuan Harga Rugi ( Loss Leading Pricing) 
Dalam hal ini, penentuan harga awal ditentukan pada harga yang 
rendah, bahkan kadang merugi dengan tujuan jangka pedek, yaitu 
mendapat posisi di pasar atau meningkatkan pangsa pasar. Taktik ini 
                                                           
16 Ibid,Rambat Lupiyoadi, A Hamdani.105 

































hampir sama dengan stay out pricing, yaitu penentuan yang rendah 
(dibawah BEP) dengan tujuan untuk menurunkan tingkat masuknya 
pesaing baru ke dalam pasar 
5) Penentuan Harga Berdasarkan Nilai (Value Based Pricing) 
Dalam hal ini, penentuan harga ditentukan atas nilai jasa yang 
dipersepsikan oleh segmen konsumen tertentu. Penentuan harga ini 
disebut pendekatan pasar (market driven approach), dimana tindakan 
dilakukan untuk memperkuat possitioning jasa dan manfaat diterima 
konsumen dari jasa tersebut 
6) Penentuan Harga Relasional (Relationship Pricing) 
Dalam hal ini, penetuan didasarkan pada pertimbangan-pertimbangan 
atas seluruh jasa yang disediakan untuk konsumen dan atas potensi 
keuntungan di masa depan dalam jangka waktu tertentu, sering kali 
dalam seluruh hidup konsumen. Relationship pricing merupakan 
pendekatan pasar terorientasi (market-oriented approach) dari 
penentuan harga berdasarkan nilai (value based pricing). Penentuan 
harga berlandaskan nilai bertujuan untuk membantu menempatkan jasa 
dan menampilkan fakta. Dalam hal ini, para konsumen diduga akan 
mau membayar lebih untuk manfaat yang dirasakan oleh produk utama 
dan produk sampingan. Ini adalah sebuah pendekatan yang biasanya 
dipakai perusahaan untuk meningkatkan produk sampingan dan 
mencapai peningkatan harga, yaitu dengan adanya jaminan jasa yang 
tidak bersyarat 

































7) Penentuan Harga Fleksibel (Flexsible Pricing) 
Penentuan harga ini bersifat fleksibel, dipengaruhi oleh faktor jenis 
jasa yang geluti. Contoh: penentuan harga dalam pemesanan hotel, 
yang memainkan harga saat musim liburan 
8) Penentuan Harga dengan Diskon (Discount Pricing) 
Penentuan harga di bawah harga standar. Oleh karena itu, dalam 
perusahaan jasa memerlukan adanya jasa perantara, agen, ataupun 
broker di mana mereka layak mendapatkan komisi. 
9) Penentuan Harga dengan Mengalihkan (Diversionary Pricing) 
Dalam hal ini, penenentuan harga dengan adanya pembedaan teknik 
dasar yaitu menetapkan harga yang murah pada jasa inti, sementara 
jasa lain bersamaan dengan konsumsi jasa tersebut dibuat standar atau 
lebih tinggi. Hampir sama dengan taktik ini adalah gross benefit 
pricing, di mana harga ditentukan di bawah biaya total untuk satu 
produk dalam lini produk, tetapi relatif tinggi untuk produk lain yang 
berfungsi sebagai barang komplomen atau pelengkap langsung dalam 
lini tersebut. 
10)  Penentuan Harga dengan Jaminan (Guarantee Pricing) 
Dalam hal ini, penentuan harga di mana penyedia jasa memberikan 
jaminan atas produknya namun dengan harga relatif lebih mahal. 
  

































11)  Penentuan Harga dengan Memberikan Harga yang Tinggi (High Price 
Maintenance Pricing) 
Dalam hal ini, penentuan harga di mana penyedia jasa berani untuk 
memberi harga yang tinggi, karena jika harga turun, maka reputasi 
akan turun. 
12)  Penentuan Harga Saat Ramai (Peak Load Pricing) 
Dalam hal ini, penentuan harga dimana penyedia jasa menetapkan 
harga jasa yang lebih mahal pada saat masa ramai, karena biaya yang 
lebih tinggi yang harus ditanggung produsen ketika masa ramai 
dibanding masa sepi. 
13)  Penentuan Harga Tersembunyi (Offiset Pricing) 
Dalam hal ini, penentuan harga dengan adanya beberapa konsumen 
harga yang disembunyikan. Harga yang tertera tidak seluruhnya harga 
akhir yang harus dibayar oleh konsumen. 
14)  Diskriminasi Harga Tingkat Pertama (First Degree Price 
Discrimination) 
Dalam hal ini, penentuan harga dengan menjual setiap unit dari sebuah 
produk jasa secara terpisah dan mencharge harga tertinggi yang 
mungkin untuk setiap layanan jasa yang ditawarkan. Contoh: dengan 
asumsi bahw si penyedia jasa mengenal konsumennya, maka UI akan 
menetapkan SPP yang mahal kepada mereka yang mampu dan 
memberikan keringanan bagi mereka yang kurang mampu                                                                      

































15)  Diskriminasi Harga Derajat Kedua (Second Degree Price 
Discrimination) 
Dalam hal ini, penentuan harga yang seragam pada layanan jasa diukur 
dalam satuan kuantitas tertentu dan harga yang lebih murah (atau lebih 
tinggi) lagi pada setiap tambahan satuan kuantitas dalam masa 
konsumsi yang sama, dan seterusnya demikian. Contoh: tarif progresif 
pajak, adanya pembedaan tarif dasar listrik berdasarkan satuan kwh. 
16)  Diskriminasi Drajat Ketiga (Third Degree Price Discrimination) 
Dalam hal ini, penentuan harga yang berbeda pada layanan jasa yang 
sama dalam pasar yang berbeda hingga pendapatan marginal dari 
layanan jasa terakhir yang dijual di setiap pasar yang berbeda sama 
dengan biaya marginal dari jasa layanan tersebut. Dalam hal ini,  
contohnya seperti perbedaan harga yang dikenakan oleh jasa pada 
angkutan udara, yaitu dengan adanya adanya pemberian tarif reguler 
dan tarif khusus. 
17)  Tarif Dua Bagian (Two Part Tarif) 
Dalam hal ini, penentuan harga di mana konsumen membayar biaya di 
awal untuk hak mengonsumsi layanan jasa tersebut dan membayar 
pula biaya penggunaan atau harga untuk setiap layanan jasa yang 
mereka konsumsi. Contoh: biaya pemakaian telpon. Adanya biaya 
abonomen dan selanjutnya konsumen membayar pulsa untuk setiap 
pemakaiannya 
  

































18)  Penentuan Harga Paket (Price Bundling) 
Penentuan harga paket adalah penentuan harga yang mana penjual 
dapat menjualkan satu atau lebih produk layanan jasa sebagai sebuah 
paket. Contoh: adanya jenis makanan pembuka, makanan utama, dan 
makanan penutup yang ditawarkan oleh restoran hotel, paket 
perjalanan wisata dan lain-lain. 
Selain strategi dan teknik di atas, dalam pemasaran juga dikenal 
beberapa strategi penentuan harga sebagai berikut:17 
1) Skimming Pasar (Market Skimming) 
Dalam skimming pasar, produk baru pada awalnya akan ditawarkan 
dengan harga premium. Tujuan dari memberikan harga premium 
adalah untuk menutup biaya investasi secepatnya. Dalam hal ini, 
starategi ini sesuai jika Pertama, merek baru memiliki kelebihan 
dibandingkan merek yang pernah ada. Ke dua, merek yang baru adalah 
merek yang sudah mendapatkan hak paten. Ke tiga, pasar bersifat 
inelastis.  
2) Penentuan Harga Penetrasi (Penetration Pricing) 
Dalam hal ini, produk baru diberikan harga yang relaif murah, karena 
bertujuan untuk memperluas pangsa pasar. Pendekatan ini sesuai jika 
pasar bersifat elastis. 
  
                                                           
17 Rambat Lupiyodi, A Hamdani, Ibid.107 

































3) Penentuan Harga Prestis dan Ekonomi ( Prestiige and Economy 
Pricing) 
Dalam penentuan harga prestis, harga dinaikkan di atas harga rata-rata 
dan penentuan harga ekonomi adalah strategi menurunkan harga jasa 
di bawah harga rata-rata. 
4) Penentuan Harga Majemuk (Multiple Pricing) 
Penentuan pada harga ini merupakan diskon kuantitas. Dalam hal ini, 
harga yang lebih murah dikenakan jika kuantitas produk atau jasa yang 
dibeli semakin banyak. Harga majemuk biasanya digunakan pada 
ruko-ruko ritel. 
5) Penentuan Harga Ganjil (Odd Pricing) 
Dalam menentukan harga ganjil, harga didasarkan pada konsep 
psikologi di mana Rp.999, dirasakan secara psikologi, sangat kurang 
atau lebih rendah dari Rp.1.000 (belum ribuan masih ratusan) 
e.  Tahap-tahap Penetapan Harga 
1) Tujuan Penetapan Harga 
Faktor paling utama yang menentukan dalam penetapan harga 
adalah tujuan pemasaran perusahaan. Tujuan tersebut dapat berupa 
maksimisasi laba, mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan, 
meraih pangsa pasar yang besar, menciptakan kepemimpinan dalam 
hal kualitas, mengatasi persaingan, melaksanakan tanggung jawab 
sosial, dan lain-lain.  
  

































2) Estimasi Permintaan dan Elastisitas Harga 
Semua perusahaan perlu memahami sifat pasar dan permintaan 
yang dihadapinya, apakah termasuk pasar persaingan sempurna, 
persaingan monopolistik, oligopoli, atau monopoli. Faktor lainnya 
yang tidak kalah pentingnya adalah elastisitas permintaan, yakni 
“how responsive demand will be to a change in price”.18 Permintaan 
menentukan batas atas dari jarak harga yang dimungkinkan bagi 
suatu produk. Permintaan akan menurun drastis bila harga terlalu 
tinggi. Biasanya terjadi hubungan yang terbalik antara harga dan 
jumlah permintaan, sehingga kurva permintaan bersifat negatif atau 
slop menurun. Namun pada produk tertentu, yang dipandang 
bergengsi, bisa menghasilkan kurva yang positif. Ada pula 
pelanggan yang menggunakan harga sebagai indikator status atau 
kualitas produk, sehingga terdorong untuk membeli lebih banyak 
pada saat harga meningkat. 
3) Biaya dan Hubungannya dengan Volume Penjualan 
Permintaan dapat menentukan batas atas dari kisaran harga yang 
layak dan dapat ditawarkan oleh perusahaan atas produknya, 
sedangkan biaya adalah dapat menentukan batas bawahnya. Biaya 
adalah faktor yang menentukan harga minimal yang harus 
ditetapkan, sehingga perusahaan tidak mengalami kerugian. Harga 
suatu produk haruslah dapat menutupi biaya untuk produksi dan 
                                                           
18 Ibid,Kotler &Amstrong.350 

































pemasaran barang tersebut, paling tidak untuk jangka panjang, 
sebagaimana halnya pendapatan yang layak diterima oleh 
perusahaan atas investasi yang telah dilakukan dan resiko yang harus 
ditanggungnya. 
Ada dua jenis biaya yang umumnya digunakan di perusahaan, 
yaitu: 
a) Biaya tetap (fixed Costs) 
Biaya tetap adalah biaya yang sifatnya tetap untuk jangka 
pendek, tanpa dipengaruhi oleh volume produksi atau 
pendapatan dari penjualan. Dalam hal ini, tercakup bunga, 
sewa, gaji eksekutif, dan departemen fungsional (seperti 
pembelian dan R&D) yang dibutuhkan untuk mendukung 
produk yang dihasilkan oleh perusahaan. Dalam hal ini, biaya 
tetap secara keseluruhan tetap jumlahnya tanpa tergantung 
pada volume, maka biaya tetap per unit produk akan menurun 
apabila perusahaan memproduksi dan menjual lebih banyak 
produk tersebut dalam suatu periode tertentu. 
b) Biaya Variabel (Variable Costs) 
Biaya variabel adalah biaya yang bervariasi secara 
keseluruhan terkait dengan produksi, namun biaya per unit 
tetap sama tanpa tergantung pada jumlah produksi. Dalam hal 
ini, biaya variabel mencakup biaya bahan baku, kemasan, dan 

































tenaga buruh yang diperlukan untuk memproduksi setiap unit 
produk. 
Dalam hubungannya dengan volume penjualan, ada dua hal 
yang harus diperhitungkan untuk penetapan harga, yaitu skala 
ekonomis (economies of scale) dan kurva belajar 
(learning/expariance curva). Dalam jangka pendek, skala ekonomis 
dapt diperoleh dari penggunaan kapasitas yang ada secara maksimal, 
sedangkan dalam jangka panjang perusahaan mendapatkannya 
dengan membangun fasilitas yang lebih besar dan lebih efisien. 
Kurva belajar menghasilkan penurunan biaya produksi dan biaya 
pemesaran per unit sejalan dengan semakin banyaknya pengalaman 
yang diperoleh. Cara kerja yang lebih efisien dan akumulasi usaha 
pemasaran telah dapat dirasakan hasilnya, yang terkait dengan daur 
hidup produk. 
4) Harga dan Biaya Kompetitor 
Guna memperoleh posisi bersaing yang diharapkan untuk suatu 
produk atau jasa dalam pasar sasarannya, manajemen harus 
memeperhitungkan biaya dan harga dari kompetitor. Misalnya, 
supaya sukses menerapkan strategi harga rendah, maka manajemen 
harus yakin bahwa biaya produksi memang lebih rendah daripada 
biaya pesaing, dan rendahnya biaya tersebut akan tercemin pada 
harga produk yang ditawarkan. 

































5) Metode Penetapan Harga 
Secara garis besar metode penetapan harga dapat 
dikelompokkan menjadi empat kategori utama, yaitu metode 
penetapan harga berbasis permintaan (customer-orianted methods), 
Berbasis biaya (cost-orianted methods), berbasis laba (profit-
orianted methods), dan berbasis persaingan (competiton-orianted 
methode). 
6)  Mempertimbangkan Resiko yang terjadi  
Apabila taraf harga telah ditetapkan berdasarkan semua 
pertimbangan di atas, maka selanjutnya yang harus dipertimbangkan 
adalah mempertimbangakan segala resiko yang mungkin terajadi 
dalam proses penjualan, yaitu seperti adanya pembatalan transaksi.  
7)  Penyesuaian Struktur Harga dengan Kondisi Pasar 
Apabila segala pertimbangan atas resiko telah di pertimbangkan, 
selanjutnya dapat terjadi fleksibilitas harga, di mana struktur harga 
divariasikan sesuai dengan permintaan dan biaya berdasarkan 
wilayah, segmen pasar, dan lain-lain. Penyesuaian khusus terhadap 
harga dapat dilakukan dalam bentuk diskon, allowance, dan 
penyesuaian geografis. 
Selain semua faktor di atas, Kotler dan Amstrong menambahkan satu 
faktor internal yang perlu juga dipertimbangkan dalam strategi penetapan 
harga, yakni organisasi. Manajemen perlu menentukan siapa dalam 
organisasi yang harus menetapkan harga. Setiap perusahaan 

































menyelesaikan masalah penetapan harga menurut caranya masing-masing. 
Pada perusahaan kecil, umumnya harga ditentukan oleh manajemen 
puncak. Pada perusahaan besar, masalah penetapan harga ditanggung 
jawabkan kepada divisi atau manajer suatu lini produk. Dalam pasar 
industri, sales diperkenankan untuk bernegosiasi dengan pelanggannya 
guna menetapkan kisaran harga tertentu. 
Pada perusahaan industri, penetapan harga yang merupakan faktor 
kunci utama (misalnya perusahaan minyak, penerbangan luar angkasa), 
maka biasanya dalam perusahaanya terdapat departemen penetapan harga 
tersendiri yang bertanggung jawab terhadap departemen pemasaran atau 
manajemen puncak. Dalam hal ini, pihak-pihak lain yang juga mempunyai 
pengaruh terhadap penetapan harga adalah manajer penjualan, manajer 
produksi, manajer keuangan, dan akuntan.  
f. Perhitungan Biaya Tour Berdasarkan Permintaan Wisatawan 
Penyususnan dalam biaya tour disusun berdasarkan biaya dari seluruh 
komponen biaya paket wisata. Dalam hal ini, penentuan biaya komponen 
akan menentukan dalam penyususunan harga tour. Cara penentuan biaya 
tour dilakukan dengan cara:19 
1) Menghitung seluruh biaya yang dikeluarkan, yaitu biaya langsung dan 
tidak langsung. 
2) Hanya menghitung biaya langsung saja (meminimumkan biaya tidak 
langsung). Dalam hal ini, perhitungan baisanya kurang akurat, tetapi 
                                                           
19 U.E. Wardhani, dkk, Usaha Jasa Pariwisata, Jilid 2, ( Jakarta:Direktorat Pembinaan Sekolah 
Menengah Kejuruan, 2008),458 

































akan mendekatkan kepada tujuan penyusunan harga dan tidak untuk 
melakukan perhitungan dalam mencari keuntungan. 
Dalam hal ini, biaya variabel dapat dilakukan dengan jalan, 
sebagimana berikut:20 
1) Mentranspormasi biaya tetap ke dalam biaya perorang, kemudian 
dilakukan penjumlahan dengan biaya untuk memperoleh jumlah biaya 
perorang. Total F/n + Total V= Total tour cost/ harga pokok. 
2) Mentranformasikan biaya varibel ke dalam biaya bagi sejumlah pax 
tertentu, baru dilakukan penjumlahan dengan biaya tetap (menyatakan 
biaya untuk sejumlah pax tertentu) setelah mendapatkan 
penjumlahannya, kemudian dilakukan pembagian dengan jumlah pax 
tertentu. 




F = Fixed Cost 
V = variabel Cost 
n = Total Pax (jumlah pax yang diperhitungkan dalam penyusunan 
harga) 
  
                                                           
20 Suyitno, Perencanaan Wisata, (Bandung:Kanisius, 2011).67 

































Prosedur dalam menentukan perhitungan penyusunan harga paket 
wisata yang dapat mencapai pendekatan untuk menentukan harga adalah 
sebagai berikut:21 
1) Mendata seluruh komponen biaya penyusunana paket yang dapat 
terdeteksi (terhitung) 
2) Menyususn harga berdasarkan perhitungan , tidak menurut perasaan 
atau perhitungan kira-kira. 
3) Mengambil kebijakan menggunakan saving cost atau stand by cost 
untuk mencegah dampak bila terjadi perubahan terhadap harga yang 
telah disususun 
4) Dari awal perhitungan telah mencari biaya  yang menyatakan biaya 
per pax, kemudian dilakukan penjumlahan untuk mencari jumlah 
biaya per orang. 
5) Menghitung seluruh biaya untuk sejumlah pax, baru melakukan 
pembagian dengan jumlah pax yang diperhitungkan. 
6) Pada perhitungan biaya per orang yang diperoleh dijumlahkan dengan 
perhitungan: 
a. Sur Charge, mark up atau margin atas keuntungan yang 
diharapkan, besar kecilnya ditentukan sesuai dengan kebijakan 
dari masing-masing perusahaan. 
                                                           
21 Yunita Gumala Sari, Penyusunan Paket Wisata Cultural And Heritage Kota Padang, (Politeknik 
Negeri Padang: Tugas Akhir,2017).25 

































b. Harga jual jika memakai saluran distribusi harus ditambahkan 
dengan persentase komisi yang akan diberikan kepada saluran 
distribusi yang digunakan. 
c. Jika diperlukan dalam harga jual sudah termasuk perhitungan 
kondisi dari harga, misalnya menyangkut complimentary. 
7) Memperkirakan dalam menghitung harga paket wisata yang 
dinyatakan dalam satuan mata uang tertentu. Pada umumnya di 
Indonesia dinyatakan dalam dolar Amerika. 
8) Menghitung harga dengan cara atau metode Cost plus Pricing. Price= 
cost+(desired) profit 
g.  Penetapan Harga berdasarkan BEP 
Suatu cara atau teknik yang digunakan untuk mengetahui pada volume 
penjualan dan volume peroduksi berapakah suatu perusahaan tidak 
mengalami kerugian dan tidak pula mendapatkan laba.22 Perhitungan unit 
BEP: bep = fc /( P - vc ) 
Keterangan: 
Bep = Break Event Point 
Fc  = Fixed cost 
P   = Price  
Vc = Variabel cost 
  
                                                           
22 Bustami dan Nurella, Akuntansi Biaya Tingkat Lanjut: Kajian Teori dan Aplikasi, 
(Bandung:Graha Ilmu,2001).48 

































h.   Penetapan Harga Perspektif Fikih dan Ekonomi 
1) Kontroversi Pendapat Ulama 
Beberapa ulama menolak peran negara untuk ikut campur dalam 
urusan ekonomi, di antaranya untuk menetapkan harga, namun 
beberapa ulama yang lain membenarkan negara untuk menetapkan 
harga. Adanya perbedaan pendapat ini berdasarkan pada adanya 
suatu hadis yang diriwayatkan oleh sahabat Anas sebagaimana 
berikut: “Orang-orang mengatakan, Ya Rasulullah, harga 
mengalami kenaikan. Pedomankanlah harga untuk 
kami?”Rasullallah berkata, “Sesungguhnya Allahlah yang 
menetapkan suatu harga, Allah juga yang menyempitkan dan Allah 
yang menjembarkan rizki, dan saya sungguh berkeinginan untuk 
dapat bertemu Allah dalam kondisi tidak seorangpun dari kalian 
menuntut kepadaku dengan suatu kezalimanpun dalam darah dan 
harta”.23  
As-Syaukani menyatakan, bahwa hadis ini dijadikan dalil bagi 
pengharaman pematokan harga. Dalam hal ini, As-Syaukani 
menyatakan, bahwa pematokan harga merupakan suatu kezaliman 
(yaitu penguasa memerintahkan para penghuni pasar agar tidak 
menjual barang-barang mereka, kecuali dengan harga yang sekian, 
kemudian melarang mereka untuk menambah ataupun mengurangi 
harga tersebut). Dalam hal ini, alasannya adalah bahwa manusia 
                                                           
23 HR. Abu Daud no 3451 dan Ibnu Majah no 22001 

































dikuasakan atas harta mereka, sedangkan pematokan harga adalah 
pemaksaan terhadap mereka. Padahal seorang imam (pemimpin 
pemerintah) diperintahkan untuk memelihara kemaslahatan umat 
Islam. Dalam hal ini, mempertimbangkan kepentingan pembeli 
dengan menurunkan harga tidak lebih berhak dari mermptimbangkan 
kepada kepentingan penjual dengan pemenuhan harga. Jika dalam 
kedua persoalaan tersebut masih saling bertentangan, maka wajib 
untuk memberikan peluang kepada keduannya dalam berijtihad bagi 
diri mereka, sedangkan mengharuskan pemilik barang untuk menjual 
dengan harga yang tidak disetujukan adalah pertentangan. 
Menururut Yusuf Qordhawi, letak kelemahan asy-Syaukani 
dalam memakai dalil ini adalah: Pertama, perkataan, sesungguhnya 
manusia dikuasakan atas harta mereka, sedangkan pematokan harga 
adalah suatu pemaksaan terhadap mereka secara mutlak. Dalam hal 
ini, mirip dengan perkataan kaum Syu’aib bahwa, yang benar adalah 
manusia dikuasakan atas harta mereka dengan syarat tidak 
membahayakan mereka dan orang lain, karena tidak boleh ada 
bahaya dan tidak boleh membahayakan orang lain. Kedua, bahwa 
hadis tersebut seperti sebagaimana yang disebutkan oleh pengarang 
kitab Subulus Salam, ash Shanani berkenan dalam masalah khusus 
atau tentang kasus kondisi tertentu dan tidak menggunakan lafadz 
yang umum. Diantara ketetapan dalam ilmu ushul fiqih dikatakan 

































bahwa kasus-kasus tertentu yang spesifik tidak ada keumuman 
hukum padanya.24  
Diriwayatkan oleh Imam Malik, bahwa ia berpendapat 
memperbolehkan bagi seorang imam untuk mematok dalam 
menetapkan harga, namun hadis-hadis tentang hal itu 
menentangkan.25 Berdasarkan pada hadis ini pula, mazhab Hambali 
dan Syafi’i menyatakan bahwa negara tidak mempunyai hak untuk 
menetapkan harga. 
Ibnu Qudhama al Maqdisi, salah seorang pemikir terkenal dari 
mazhab Hambali menulis, Imam (pemimpin pemerintah) tidak 
memiliki wewenang untuk mengatur harga bagi penduduk, 
penduduk boleh menjual barang mereka dengan harga berapapun 
yang mereka sukai. Hal tersebut, sebagaimana pemikiran dari 
mazhab Syafi’i yang juga memiliki pendapat yang sama.26  
Dari pandangan ekonomis, Ibnu Qudhamah menganalisis bahwa 
penetapan harga juga mengindisasikan pengawasan atas harga yang 
tidak menguntungkan. Ia berpendapat, bahwa penetapan harga akan 
merangsang harga menjadi lebih mahal. Sebab jika pandangan dari 
luar mendengar adanya kebijakan pengawasan harga, mereka tidak 
akan mau membawa barang dagangannya ke suatu wilayah. Dalam 
hal ini, ia dipaksa menjual barang dagangannya di luar harga yang 
dia inginkan. Pedagang-pedagang lokal yang memiliki barang 
                                                           
24 Qardhawi, Norma dan Etika Ekonomi Islam,(Jakarta: Gema Insani,1997).466-467 
25 Ibid, Qardhawi.466 
26 Islahi, Konsep Ekonomi Ibnu Taimiyah,(Surabaya:PT. Bina Ilmu,1997).111 

































dagangan akan menyembunyikan barang dagangan. Para konsumen 
yang membutuhkan akan meminta barang-barang dagangan dan 
membuatkan permintaan mereka tidak bisa dipuaskan, karena 
harganya meningkat. Dalam hal ini, harga akan meningkat dan kedua 
pihak akan menderita. Penjual akan menderita, karena dibatasi dari 
menjual barang dagangan mereka dan pembeli-pembeli menderita, 
karena keinginan mereka tidak bisa dipenuhi. Inilah alasannya 
kenapa hal itu dilarang.27  
Pendapat itu secara sederhana dapat disimpulkan, bahwa harga 
yang ditetapkan akan berdampak pada munculnya tujuan yang saling 
bertentangan. Harga yang tinggi, pada umumnya berawal dari situasi 
meningkatnya permintaan atau menurunnya suplai. Pengawasan 
harga hanya akan memperburuk situasi tersebut. Harga yang lebih 
rendah akan mendorong permintaan baru atau meningkatkan 
permintaannya, dan akan mengecilkan hati para importir untuk  
mengimpor barang tersebut. Pada saat yang sama, akan mendorong 
produksi dalam negeri, mencari pasar luar negeri (yang tak terawasi) 
atau menahan produksinya sampai pengawasan harga secara lokal itu 
dilarang. Akibatnya akan terjadi kekurangan suplai. Jadi tuan rumah 
akan dirugikan akan kebijakan itu dan perlu membendung berbagai 
usaha untuk membuat regulasi harga. 
                                                           
27 Ibid, Islahi 

































Pendapat Ibnu Qudamah dalam melawan penetapan harga oleh 
pemerintah, serupa dengan para ahli ekonomi moderen. Tetapi, 
sejumlah ahli fiqih Islam mendukung kebijakan pengaturan harga, 
walaupun baru dilaksanakan dalam situasi penting dan menekankan 
perlunya kebijakan harga yang adil. Mazhab Maliki dan Hanafi, 
menganut keyakinan ini. 
Ibnu Taimiyah menguji pendapat- pendapat dari keempat 
mazhab itu, dan juga pendapat beberapa ahli fiqih, sebelum 
memberikan pendapatnya tentang masalah itu. Menurutnya Ibnu 
Taimiyah, “kontoversi antara para ulama berkisar dua poin: 
Pertama, jika terjadi harga yang tinggi di pasaran dan seseorang 
berusaha menetapkan harga yang lebih tinggi dari pada harga 
sesungguhnya, maka perbuatan mereka itu menurut mazhab Maliki 
harus dihentikan. Tetapi, bila para penjual mau menjual di bawah 
harga semestinya, maka dua macam pendapat dilaporkan dari dua 
pihak. Menurut Syafi’i dan penganut Ahmad bin Hanbal, seperti Abu 
Hafz al-Akbari, Qadi Abu Ya’la dan lainnya, mereka tetap 
menentang berbagai campur tangan terhadap keadaan itu.28  
Kedua, adanya perbedaan pendapat antar para ulama adalah 
pada penetapan harga maksimum bagi para penyalur barang 
dagangan (dalam kondisi normal), ketika mereka telah memenuhi 
kewajibannya. Ini adalah pendapat yang bertentangan dengan 
                                                           
28 Ibid, Islahi.113 

































mayoritas para ulama, bahkan oleh Maliki sendiri, tetapi beberapa 
ahli, seperti Sa’id bin Musayyib, Rabiah bin Abdul Rahman dan 
Yahya bin Sa’id, meneyetujuinya. Para pengikut Abu Hanifah 
mengatakan, bahwa otoritas harus menetapkan harga, hanya jika 
masyarakat menderita akibat adanya peningkatan harga itu. Dalam 
hal ini, otoritas perlu melindungi hak penduduk harus dari kerugian 
yang diakibatkan olehnya.29  
Ibnu Taimiyah pernah menafsirkan sabda Rasulullah Saw yang 
menolak penetapan harga, meskipun pengikutnya memintanya 
sendiri. Dalam hal ini, itu adalah sebuah kasus khusus dan bukan 
aturan umum. Ibnu Taimiyah menjelaskan, bahwa itu bukan 
merupakan laporan bahwa seseorang tidak boleh menjual atau 
melakukan sesuatu yang wajib dilakukan atau menetapkan harga 
melebihi konpensasi yang ekuivalen.30  
Ibnu Taimiyah membuktikan, bahwa Rasulallah Saw sendiri 
menetapkan harga yang adil, jika terjadi perselisihan antara dua 
orang. Kondisi pertama, terjadi ketika dalam kasus pembebasan 
budaknya sendiri, Rasulallah Saw mendekritkan, bahwa harga yang 
adil (qimah al-adl) dari budak itu harus di pertimbangkan tanpa ada 
tambahan atau pengurangan (lawakasa wa la shatata) dan semua 
orang harus diberikan bagian dan budak itu harus dibebaskan.31  
                                                           
29 Ibid, Qardhawi.49 
30 Ibid, Islahi.114 
31 Ibid, Islahi.114 

































Kondisi kedua, terjadi ketika dilaporkan terjadi perselisihan 
antara dua orang, satu pihak memiliki pohon yang sebagian tumbuh 
di tanah orang lain. Dalam hal ini, pemilik tanah menemukan adanya 
bagian pohon yang tumbuh di atas tanahnya yang dirasa 
menggangunya. Ia mengajukan masalah itu kepada Rasulullah Saw. 
Beliau memerintahkan pemilik pohon untuk menjual itu kepada 
pemilik tanah dan menerima konspensasi atau ganti rugi yang adil 
kepadanya. Orang itu ternyata tidak melakukan apa-apa. Dalam hal 
ini, Rasulullah Saw kemudian membolehkan pemilik tanah untuk 
menebang pohon tersebut dan ia memberikan konpensasi harganya 
kepada pemilik pohon.32 Ibnu Taimiyah menjelaskan, bahwa jika 
sebuah harga itu bisa ditetapkan untuk memenuhi kebutuhan satu 
orang saja, maka pastilah akan lebih logis jika harga ditetapkan  
untuk memenuhi kebutuhan publik. Dalam hal ini, kebutuhan publik 
itu seperti produk makanan, pakaian, dan perumahan, karena 
kebutuhan umum itu jauh lebih penting dari pada kebutuhan seorang 
individu. 
Salah satu alasan lagi mengapa Rasulullah Saw menolak 
menetapkan harga adalah pada waktu itu, di Madinah, tidak ada 
kelompok secara khusus yang hanya menjadi pedagang. Para penjual 
dan pedagang merupakan orang yang sama satu sama lain (mins jins 
wahid). Tidak seorang pun bisa dipaksa untuk menjual sesuatu, 
                                                           
32 Ibid, Islahi.115 

































karena penjualnya tidak bisa diidentifikasi secara khusus kepada 
siapa penetapan itu akan dipaksakan.33 Oleh karena itu, dalam hal 
ini, penetapan harga hanya mungkin dilakukan jika diketahui secara 
persis ada kelompok yang melakukan perdagangan dan bisnis 
melakukan manipulasi, sehingga berakibat menaikkan harga. 
Ketiadaan kondisi ini, tidak ada alasan yang bisa digunakan untuk 
menetapkan harga. Sebab itu tidak bisa dikatakan pada seseorang 
yang tidak berfungsi sebagai suplair, sebab tidak akan berarti apa-
apa atau tidak akan adil. Argumentasi terakhir ini tampaknya lebih 
realistis untuk dipahami. 
Ibnu Taimiyah menjelaskan, bahwa barang-barang yang dijual 
di Madinah sebagian besar adalah pasoakan dari impor. Dalam hal 
ini, apapun yang dilakukan terhadap barang itu, akan bisa 
menyebabkan timbulnya kekurangan suplai dan memperburuk 
situasi. Jadi dalam hal ini, Rasulallah Saw menghargai kegiatan 
impor tadi, dengan mengatakan, “Seseorang yang membawa barang 
yang dibutuhkan untuk kehidupan sehari-hari, siapapun yang 
menghalanginnya sangat dilarang”. Sebenarnya saat itu penduduk 
Madinah tidak memerlukan penetapan harga.34  
Dari keterangan di atas, terlihat jelas bahwa penetapan harga 
hanya dianjurkan jika para pemegang stok barang atau para perantara 
di kawasan itu berusaha menaikkan harga. Bila seluruh kebutuhan 
                                                           
33 Ibid, Islahi.51 
34 Ibid, Islahi.116 

































menggantungkan dari suplai impor, dikhawatirkan penetapan harga 
akan menghentikan kegiatan impor itu. Oleh karena itu, dalam hal 
ini, lebih baik tidak menetapkan harga, tetapi membiarkan penduduk 
meningkatkan suplai dari barang-barang dagangan yang dibutuhkan, 
sehingga menguntungkan kedua belah pihak. Tidak membatasi 
impor, dapat diharapkan bisa meningkatkan suplai dan menurunkan 
harga. 
2) Urgensi Penetapan Harga 
Ibnu Taimiyah membedakan dua tipe penetapan harga: tidak 
adil dan tidak sah, serta adil dan sah. Penetapan harga yang tidak adil 
dan tidak sah, berlaku atas naiknya harga akibat kompetisi kekuatan 
pasar yang bebas, yang mengakibatkan terjadinya kekurangan suplai 
atau menaikkan permintaan. Dalam hal ini, Ibnu Taimiyah sering 
menyebut beberapa syarat dari kompetisi yang sempurna. Contohnya 
seperti, ia menyatakan, “Memaksa penduduk untuk menjual barang-
barang dagangan tanpa ada dasar kewajiban untuk menjual adalah 
termasuk tindakan yang tidak adil dan ketidakadilan itu dilarang”. 
Dalam hal ini, penduduk memiliki kebebasan sepenuhnya untuk 
memasuki atau keluar dari pasar. Ibnu Taimiyah mendukung 
pengesampingan elemen monopolistik dari pasar. Dalam hal ini, 
karena Ibnu Taimiyah menentang kolusi apapun antara orang-orang 
profesional atau kelompok para penjual dan pembeli. Ia 
memfokuskan pengetahuan tentang pasar dan barang dagangan serta 

































transaksi penjualan dan pembelian berdasar persetujuan bersama dan 
persetujuan itu memerlukan pengetahuan dan saling pengertian.35 
Kebersaman (homogenitas) dan standarisasi produk sangat 
disarankan, ketika ia membahas pemalsuan produk itu, penipuan dan 
kecurangan dalam mempresentasikan penjualan itu. Ia memiliki 
konsepsi sangat jelas tentang kelakuan baik, pasar yang tertata, 
dimana pengetahuan kejujuran dan cara permainan yang jujur serta 
kebebasan memilih merupakan elemen yang sangat esensial. Tetapi, 
disaat darurat, misalnya seperti terjadi bencana kelaparan, ia 
merekomendasikan penetapan harga oleh pemerintah dan memaksa 
penjualan-penjualan bahan-bahan dagang pokok seperti makanan 
sehari-hari. Dalam tulisannya, ia menyatakan bahwa “ini adalah 
waktu yang tepat bagi pemerintah untuk memaksa penjual dalam 
menjualkan barang dagangannya pada harga yang jujur, jika pada 
saat itu, penduduk sedang sangat membutuhkannya”. Contohnya, 
ketika ia memiliki kelebihan bahan makanan dan penduduk 
menderita kelaparan, pedagang itu akan dipaksa untuk menjualnya 
pada tingkat harga yang adil. Menurutnya, pemaksaan untuk menjual 
seperti itu tidak dibolehkan tanpa alasan yang cukup, tetapi karena 
alasan seperti di atas, dibolehkan. 
Dalam penetapan harga, perbedaan harus dibuat antara 
pedagang lokal yang memiliki stok barang dengan pemasok luar 
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yang memasukkan barang itu. Dalam hal ini, tidak boleh ada 
penetapan harga atas barang dagangan milik pemasok luar. Namun, 
mereka bisa diminta untuk menjual, seperti rekanan importir mereka 
menjual. Pengawasan terhadap harga akan berdampak merugikan 
terhadap pasokan barang-barang impor. Dalam hal ini, karena 
sebenarnya pengawasan secara lokal tidak membutuhkan kontrol 
atas harga barang, karena akan merugikan para pembeli. Dalam 
kasus harga barang di masa darurat (bahaya kelaparan, perang, dan 
sebagainnya), bahkan ahli ekonomi modern pun menerima kebijakan 
regulasi harga akan berhasil efektif dan sukses dalam kondisi seperti 
itu.36  
3) Penetapan Harga pada Ketidaksempurnaan Pasar 
Dalam kondisi musim kekeringan dan perang, Ibnu Taimiyah 
merekomendasikan penetapan harga oleh pemerintah, ketika terjadi 
ketidaksempurnaan memasuki pasar. Contohnya, ketika para penjual 
(arbab al-sila) menolak untuk menjualkan barang dagangan mereka, 
kecuali apabila harganya mahal dari pada harga normal (al qimah al 
ma’rifah) dan pada saat yang sama penduduk sangat memerlukan 
barang-barang tersebut, mereka diharuskan menjualnya pada tingkat 
harga yang setara, contoh sangat nyata dari ketidaksempurnaan pasar 
adalah adanya monopoli dalam perdagangan makanan dan barang-
barang serupa. Dalam kasus seperti itu, pemerintah harus 
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menetapkan harganya (qimah al-mithl) untuk penjualan dan 
pembelian mereka. Pemegang monopoli tidak boleh dibiarkan bebas 
melaksanakan kekuasaanya, sebaliknya otoritas harus menetapkan 
harga yang disukainnya, sehingga melawan ketidakadilan terhadap 
penduduk.37  
Dalam hal ini, Ibnu Taimiyah menggambarkan prinsip dasar 
untuk membongkar ketidakadilan: “Jika penghapusan seluruh 
ketidakadilan tidak mungkin dilakukan, seseorang wajib 
mengelimininasinya sejauh ia bisa melakukannya”. Itu sebabnya, 
jika monopoli tidak dapat di cegah, tidak bisa dibiarkan begitu saja 
merugikan orang lain, sebab itu regulasi harga tidak lagi dianggap 
cukup. 
Pada abad pertengahan, umat Islam sangat menolak praktek 
menimbun barang dan monopoli. Dalam hal ini, Islam 
mempertimbangkan pelaku monopoli pada saat itu sebagai perbuatan 
dosa. Meskipun menentang praktek monopoli, Ibnu Taimiyah juga 
membolehkan pembeli untuk beli barang dari pelaku monopoli, 
sebab jika itu dilarang, penduduk akan semakin menderita, karena 
itu, ia menasehati pemerintah untuk menetapkan harga. Ia tidak 
membolehkan penjual membuat perjanjian untuk menjual barang 
pada tingkat harga yang ditetapkan lebih dulu, tidak juga oleh para 
pembeli, sehingga mereka membentuk kekuatan untuk menghasilkan 
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harga barang dagangan pada tingkat yang lebih rendah, kasus serupa 
disebut monopoli. 
Ibnu Taimiyah juga sangat menentang pembedaan harga untuk 
melawan pembeli atau penjual yang tidak tahu harga sebenarnya 
yang berlaku di pasar. Dalam hal ini, Taimiyah menyatakan, 
bahwa“Seseorang pedagang tidak diperbolehkan menetapkan harga 
di atas harga biasanya, yaitu harga yang tidak umum di dalam 
masyarakat, dari individu yang tidak sadar (mustarsil), namun harus 
menjualnya pada tingkat harga yang umum (al-qimah al-mu’tadah) 
atau menedekatinya”. Apabila seorang pembeli harus membayarnya 
pada tingkat harga yang berlebihan, ia memiliki hak untuk 
memperbaiki transaksi bisnisnya. Dalam hal ini, seseorang tahu 
bahwa diskriminasi dengan cara itu bisa dihukum dan dikucilkan 
haknya ketika memasuki pasar tersebut. Pendapatnya ini melihat 
pada sabda Nabi Saw, bahwa “Menetapkan harga terlalu tinggi 
terhadap orang yang tidak sadar (tidak tahu) adalah riba (ghabn al-
mustarsil riba)”.38  
4) Musyawarah untuk Menetapkan Harga 
Dalam mengawasi harga, keterlibatan pemerintah dalam 
menetapkan harga tidak disukai. Dalam hal ini, pemerintah boleh 
melakukannya setelah melalui perbandingan, diskusi, dan konsultasi 
dengan penduduk yang berkepentingan. Dalam hal ini, Ibnu 
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Taimiyah menjelaskan sebuah metode yang diajukan pendahulunya, 
Ibnu Habib, menurutnya, Imam (kepala pemerintahan), harus 
menjalankan musyawarah dengan para tokoh perwakilan dari pasar 
(wujuh ahl al-suq). Dalam hal ini, pemerintah perlu menghadirkan 
pihak lain yang harus dimintai keterangannya. Setelah melakukan 
diskusi dan penyelidikan tentang pelaksanaan jual beli, pemerintah 
harus secara persuasif menawarkan berbagai ketetapan harga yang 
didukung oleh peserta musyawarah, juga seluruh penduduk. Jadi 
keseluruhannya harus bersepakat tentang hal itu, harga tidak boleh 
ditetapkan tanpa persetujuan dan izin mereka. 
Dalam hal ini, untuk menjelaskan tujuan dari gagasan, maka 
perlu membentuk komisi untuk berkonsultasi, ia mengutip pendapat 
ahli fikih lainnya, Abu al Walid, yang menyatakan, “Logika di balik 
ketentuan ini adalah untuk mencari kepentingan para penjual dan 
para pembeli, dan menetapkan harga harus membawa keuntungan 
dan kepuasan orang yang membutuhkan penetapan harga (penjual) 
dan tidak mengecewakan penduduk (selaku pembeli)”. Jika harga itu 
dipaksakan tanpa persetujuan mereka (penjual) dan membuat mereka 
tidak memperoleh keuntungan, penetapan harga seperti itu berarti 
korupsi, mengakibatkan stok bahan kebutuhan sehari-hari akan 
menghilang, dan barang-barang penduduk menjadi hancur.39  
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Ia menegaskan secara jelas kerugian dan bahaya dari penetapan 
harga yang sewenang-wenang, tidak akan memperoleh dukungan 
secara populer. Contohnya akan muncul pasar gelap atau pasar abu-
abu, atau manipulasi kualitas barang yang dijual pada tingkat harga 
yang ditetapkan itu. Ketakutan seperti itu dinyatakan juga oleh Ibnu 
Qudamah. Bahaya yang sama, juga banyak dibahas oleh ahli-ahli 
ekonomi moderen, karena itu disangsikan lagi, bahaya ini harus 
ditekan, kalau bisa dihilangkan sama sekali. Harga itu harus 
ditetapkan dengan mempertimbangkan musyawarah bersama dan 
diciptakan oleh rasa kewajiban moral serta pengabdian untuk 
kepentingan umum. 
5) Penetapan Harga dalam Faktor Pasar  
Ketika para pekerja dan owners menolak membelanjakan 
tenaga, material, modal, dan jasa untuk produksi, kecuali dengan 
harga yang lebih tinggi dari pada harga pasar wajar, pemerintah 
boleh menetapkan harga pada tingkat harga yang adil dan menuntut 
mereka untuk menjual faktor-faktor produksinya pada harga wajar.40 
Ibnu Taimiyah menyatakan, bahwa apabila penduduk membutuhkan 
jasa dari pekerja tangan yang ahli dan pengukir, dan mereka menolak 
tawaran mereka, atau melakukan sesuatu yang menyebabkan 
ketidaksempurnaan pasar, maka pemerintah harus mengeluarkan 
kebijakan penetapan harga itu untuk melindungi para pemberi kerja 
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dan pekerja dari saling mengeksploitasi satu sama lian. Dalam hal 
ini, apa yang dinyatakan itu berkaitan dengan tenaga kerja, yang 
dalam kasus yang sama bisa dikatakan sebagai salah satu faktor 
pasar.41  
Islahi menyimpulkan bahwa:42 
a) Seseorang tidak diperbolehkan menetapkan pada harga yang 
lebih tinggi atau lebih rendah daripada harga yang ada. 
Penetapan harga yang lebih tinggi akan menyebabkan 
eksploitasi atas kebutuhan penduduk dan penetapan harga yang 
lebih rendah akan merugikan penjual 
b) Dalam segala hal, pengawasan terhadap harga adalah ketidak 
jujuran. 
c) Pengaturan harga selalu diperbolehkan 
d) Penetapan harga hanya diperbolehkan dalam keadaan darurat. 
6) Penetapan Harga dalam Sistem Perekonomian Modern 
Secara teoritis, tidak ada perbedaan secara signifikan antara 
perekonomian moderen dengan klasik. Teori harga secara mendasar 
adalah sama, yakni bahwa harga wajar atau harga keseimbangan 
diperoleh dari interaksi antara kekuatan permintaan dan penawaran 
(suplai) dalam suatu persaingan sempurna, hanya saja dalam 
perekonomian moderen teori dasar ini berkembang menjadi 
kompleks, karena adanya diversivikasi pelaku pasar, produk, 
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mekanisme perdagangan, instrumen, maupun perilakunnya yang 
mengakibatkan terjadinya distorsi pasar. 
Distorsi pasar yang kompleks dalam sistem perekonomian 
moderen melahirkan persaingan tidak sempurna dalam belajar. 
Secara sunnatullah, apabila persaingan sempurna berjalan, 
keseimbangan harga di pasar akan terwujud dengan sendirinya. 
Namun dalam hal ini, sebagian pelaku pasar tidaklah sempurna, 
maka dalam praktek, banyak dijumpai penyimpangan perilaku yang 
merusak keseimbangan pasar (moral hazard). Di Indonesia 
misalnya, secara rasional, keseimbangan pasar dirusak oleh 
konlomerasi dan monopoli yang merugikan masayarakat konsumen, 
penimbunan BBM, maupun beras, dan kasus terakhir bebas 
masuknya gula dan beras impor yang disusupkan oleh pelaku 
bermodal besar, sehingga suplai gula di pasar menjadi tinggi dan 
akibatnya turunlah harga jualnya di bawah biaya produksinya. Kasus 
ini merugikan petani tebu dan pabrik gula lokal. Dalam ekonomi 
liberal atau bebas, kasus ini sah dan dibenarkan atas prinsip, bahwa 
barang bebas keluar masuk pasar dan kebebasan bagi para pelaku 
pasar untuk menggunakan modalnya. Kasus George Soros adalah 
salah satu contoh yang pas dalam mekanisme pasar bebas. Di mana 
dalam hal ini, pemerintah atau negara tidak berhak melakukan 
intervensi terhadap pasar. 

































Kasus-kasus diatas, hanya bisa diselesaikan secara adil apabila 
negara melakukan intervensi pasar, misalnya dengan memaksa 
penimbun untuk menjual barangnya ke pasar dengan harga wajar, 
menetapkan harga yang adil, sehingga pelaku monopoli tidak bisa 
menaikkan harga seenaknya. Para ahli ekonomi moderen pun 
menganjurkan negara untuk menetapkan harga dalam kasus-kasus 
tertentu seperti diatas. 
Kenaikan harga yang disebabkan oleh ketidaksempurnaan pasar 
dalam suatu perekonomian moderen, terdiri atas beberapa macam 
berdasarkan pada penyebabnya, yakni harga monopoli, kenaikan 
harga sebenarnya, dan kenaikan harga yang disebabkan oleh 
kebutuhan-kebutuhan pokok. Dalam hal ini, peran pemerintah 
untukk melakukan intervensi pasar dalam rangka mengembalikan 
kesempurnaan pasar, salah satunya adalah dengan menetapkan harga 
pada keempat kondisi di atas.43  
Dalam rencana untuk melindungi hak pembeli dan penjual, 
Islam memperbolehkan bahkan mewajibkan melakukan intervensi 
harga. Terdapat beberapa faktor yang membolehkan intervensi harga 
antara lain:44  
a) Intervensi harga mencakup kepentingan masyarakat , yaitu 
untuk melindungi penjual dalam hal profit margin sekaligus 
pembeli dalam hal purchassing power. 
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b) Apabila harga tidak ditetapkan ketika pedagang menjual dengan 
harga tinggi, sehingga merugikan pembeli. Dalam hal ini, maka 
intervensi harga mencegah terjadinya ikhtikar atau ghaban faa-
hissy. 
c) Intervensi harga adalah untuk melindungi kepentingan 
masyarakat yang lebih luas, karena pembeli umumnya mewakili 
masyarakat yang lebih luas, sedangkan penjual mewakili 
kelompok yang lebih kecil. 
Suatu intervensi harga dianggap zalim apabila harga maksimum 
(celling price) ditetapkan di bawah harga keseimbangan yang terjadi 
melalui mekanisme pasar, yaitu atas dasar rela sama rela. Secara 
berkesinambungan dapat dikatakan bahwa harga minimum yang 
ditetapkan di atas harga keseimbangan kompetitif adalah zalim.45  
7) Penetapan Harga berdasarkan Konsep Duyufurrohman 
Para pelaku bisnis dalam bidang biro perjalanan umroh 
melakukan persaingan dengan gesit untuk memberikan pelayanan-
pelayanan terbaiknya bagi para tamu-tamu Allah. Melayani jamah 
umroh bersifat universal, mulai melayani ibadah, transportasi, 
akomodasi, hingga urusan kesehatan, makan, dan minum. Dengan 
demikian, setiap usaha dalam memudahkan urusan jamaah haji dan 
umroh adalah sebuah cara untuk mendapatkan pahala yang besar di 
sisi Allah Swt. Dalam hal ini, melayani jamaah haji dan umroh 
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dengan sepenuh hati, sama dengan melayani para tamu Allah Swt. 
Dalam hal ini, siapa yang melayani tamu Allah Swt, berarti telah 
memulyakan Allah Swt. 
Secara khusus, Nabi Muhammad Saw menyebutkan, bahwa 
jamaah haji dan umroh adalah duta Allah Swt. Dalam hal ini, 
sungguh mulya untuk sebutan ini, sehingga orang-orang terdahulu 
berlomba-lomba dalam memberikan pelayanan khusus kepada setiap 
jamaah haji yang datang. Sebagaimana hadis yang diriwayatkan oleh 
Imam Bukhori: 
 الله َيضَر ُبلَاطُملْا ُدْبَع ْنب ُسَابَعلْا ُنذْءَاتَْسا: َلَاق اَمُهْنَع ُالله َيضَر َرَمُع ُنْبا ْنَع
الله ىلص الله َلْوُسَر ُهْنَع ُنَذَاف هَتيَاقس لََجا ْنم ًْينم ْيل َاَيل ُةًكَمب ُتْيَبي َْنا ملسو هيلع 
)يراخبلا هاور(ُ َهل 
  Artinya: 
Dari Ibnu Umar ra, beliau mengatkana, “ Al Abbas Ibn Abdul 
Mutholib memohon ijin kepada Nabi Saw agar diperkenankan 
menginap di Makkah beberapa hari pada hari mina (Ayyaumu 
Tasrik), hanya semata-mata memberikan pelayanan terhadap 
jamaah haji, kemudian nabi mengijinkannya. 
Di dalam hadis dijelaskan, bahwa Abas Ibn Abdul Mutholib ra 
memohon izin kepada Nabi Saw untuk memberikan pelayanan. 
Dalam hal ini, Nabi Saw tidak merasakan keberatan, padahal saat itu 
adalah bertepatan dengan hari tasyrik, yang mana pada saat itu para 
jamaah haji diharuskan menginap di (mabit) di Mina. 
Dalam hal ini, penetapan harga berdasarkan konsep 
(Duyufurrohman) melayani tamu Allah Swt berarti memberikan 

































pelayanan terbaik kepada jamaah. Dengan cara memudahkan setiap 
calon jamaah untuk berangkat menuju panggilan Allah Swt. Hal ini, 
bertujuan semata-mata karena mencari ridho dari Allah Swt. Dalam 
konsep ini, pemilik travel bisa dengan mudah memberikan pelayanan 
tanpa memperthitungkan terlalu rumit mengenai keuntugan 
perusahaan. Dalam hal ini, bisa saja pemilik travel mendapatkan 
keuntungan yang sangat sedikit, bahkan tidak mendapatkan 
keuntungan sama sekali, dan ada juga yang sampai menggratiskan 
bagi jamaah yang kurang mampu. 
2. Standar Pelayanan Umroh 
a. Pengertian Standar 
 Banyak diskusi yang telah mempelajari dan membahas definisi 
standar. Kamus Oxford memberikan beberapa pengertian konsep 
mengenai definisi standar. Pertama, standar adalah derajat terbaik. Kedua, 
standar memberikan suatu dasar perbandingan. Standar adalah suatu 
panduan atau model yang disusun dan disepakati bersama serta dapat 
diterima pada suatu tingkat praktek untuk mencapai tujuan yang telah 
ditetapkan.46 
 Standar yang dibentuk dengan baik akan menghasilkan ciri ukuran 
kualitatif yang tepat seperti yang tercantum dalam standar pelaksanaanya. 
Standar selalu berkaitan dengan mutu. Dalam hal ini, standar dibuat untuk 
                                                           
46 Tambunan, Rudi M, Pedoman Penyusunan Standard Operating Procedures, (Jakarta: Maistas 
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mengarahkan cara pelayanan yang akan diberikan serta hasil yang ingin 
dicapai.47  
Ada 4 Ketentuan Standar:48 
1) Harus tertulis dan dapat diterima pada suatu tingkat praktek, mudah 
dimengerti oleh para pelaksanannya 
2) Mengandung komponen struktur (peraturan-peraturan), proses 
(tindakan), dan hasil. Standar struktur menjelaskan peraturan, 
kebijakan fasilitas, dan lainnya. Proses standar menjelaskan dengan 
cara bagaimana suatu pelayanan dilakukan dan hasil standar 
menjelaskan hasil dari dua komponen lainnya 
3) Standar dibuat berorientasi pada pelanggan, staf, dan sistem 
organisasi. Pernyataan standar mengandung apa yang diberikan 
kepada konsumen. 
4) Standar harus disepakati atau disahkan oleh yang berwenang. Sekali 
standar telah dibuat, maka sebagian persoalaan telah dapat 
diselesaikan dan sebagian lagi adalah mengembangkannya melalui 
pemahaman. 
b. Biaya Standar 
Biaya standar merupakan biaya yang telah dianggarkan 
sebelumnya untuk memproduksi satu unit atau sejumlah tertentu produk 
selama suatu periode tertentu. Biaya standar merupakan biaya yang 
                                                           
47 Materi pelatihan Satndar, Indikator Kinerja dan Evaluasi, WHO SEA-NURS-429,IN0 0SD 
001/12 
48 Ir. Sriati Djaprie,Pengantar Standarisasi, (BSN, Jakarta:2009).17 

































direncanakan untuk suatu produk dalam kondisi operasi sekarang atau 
yang diantisipasi.49 
Suatu biaya standar memiliki dua komponen. Pertama, standar 
fisisk. Kedua, standar harga. Standar fisik adalah standar kuantitas dari 
input per unit output. Standar harga adalah standar biaya atau tarif per unit 
input. Standar memiliki kesamaan dengan norma. Suatu standar lebih 
cocok jika dianggap sebagai  suatu norma dalam menentukan mutu.Biaya 
standar dapat membantu dalam perencanaan dan pengendalian operasi. 
Biaya standar memberikan wawasan akan dampak dari keputusan biaya 
dan laba yang mungkin terjadi. 
Biaya standar digunakan untuk:50 
1) Menetapkan anggaran 
2) Mengendalikan biaya dengan cara memotivasi karyawan dan 
mengukur efiensi operasi 
3) Menyederhanakan prosedur dan bahan baku, barang dalam proses, dan 
barang jadi 
4) Menetapkan tawaran kontrak dan harga jual 
Menurut Mulyadi, kelemahan biaya standar adalah sebagai berikut:51 
1) Tingkat keketatan standar tidak dapat dihitung dengan tepat, meskipun 
telah ditetapkan dengan jelas jenis standar yang ditetapkan. Dalam hal 
                                                           
49 Ibid, Elliza Mela sari.2 
50 Riki Martusa, Lim Ade Nasa, Penerapan Biaya Standar terhadap Pengendalian Biaya 
Produksi, Studi Kasus Pada CV. Sejahtera Bandung (Jurnal Akuntansi 3(7) 2012.2 
51  Juvita Pratiwi, Penerapan Biaya Standar dalam Pengendalian Biaya Produksi Pada PT. 
Pertani (persero) cabang Sulawesi Utara, ( Jurnal MBA, ISSN 2303-1174, Jurnal Riset Ekonomi, 
Manajemen, Bisnis dan Akuntansi 1(4) ,2013). 1620 

































ini, tidak ada suatu jaminan bahwa jika biaya standar telah ditetapkan, 
maka biaya penerapan ketaatannya relatif sama. 
2) Biaya standar seringkali cenderung menjadi kaku, meskipun dalam 
jangka pendek. Dalam hal ini, keadaan pasar selalu mengalami 
perubahan, sedangkan standar jarang untuk dilakukan ulang 
Menghitung biaya standar memerlukan standar fisik. Ada dua jenis 
standar fisik yaitu standar dasar dan standar sekarang. Standar dasar adalah 
tolak ukur yang digunakan untuk membandinggkan kinerja yang telah 
diperkirakan dengan kinerja aktual. Dalam hal ini, standar disamakan 
dengan suatu angka indeks untuk mengukur hasil-hasil berikutnya.52 
Standar sekarang terdiri atas tiga jenis, yaitu: 
1) Standar akrual adalah standar yang diperkirakan mencerminkan 
tingkat aktivitas dan efisiensi yang diperkirakan. Standar adalah 
sebuah estimasi yang paling dekat dengan hasil aktual 
2) Standar normal adalah standar yang mencerminkan tingkat aktivitas 
dan efisiensi normal. Standar ini mengambarkan hasil yang 
menantang namun dapat dicapai 
3) Standar teoritis adalah standar yang mencerminkan tingkat aktivitas 
dan efisiensi maksimum. Satandar ini merupakan cita-cita yang dituju, 
bukan kinerja yang dapat dicapai sekarang 
                                                           
52 Krismiaji, Aryani A. Y, Akuntansi Manajemen, (Yogyakarta: Unit penerbit dan Percetakan 
Sekolah Tinggi Ilmu Manjemen YKPN. 2009).99 

































Harga standar memungkinkan untuk:53 
1) Mengawasi kinerja dari departemen pembelian dan mendeteksi 
pengaruhnya pada biaya bahan baku 
2) Mengukur akibat dari kenaikan atau penurunan harga bahan baku 
terhadap laba 
Menurut Mulyadi, harga yang dipakai harga standar dapat berupa:54 
1) Harga yang dianggap akan berlaku di masa yang akan datang 
2) Harga yang terjadi pada saat penyususnan standar 
3) Harga yang dianggap merupakan harga normal dalam jangka panjang 
c. Pengertian Umroh 
Rukun Islam yang kelima adalah haji. Ibadah haji adalah salah satu 
dari rikun Islam yang diwajibkan bagi kaum muslim yang mampu. Dalam 
hal ini, kaum muslim harus mampu baik secara material, fisik, dan keilmuan 
untuk berziarah ke beberapa tempat di Arab saudi. Haji dilaksanakan pada 
beberapa waktu yang telah ditentukan pada bulan dzulhijjah. Ada perbedaan 
antara ibadah haji dan umroh, yaitu umroh disunahkan bagi muslim yang 
mampu dan dapat dilaksanakan kapan saja, kecuali pada hari arafah tepat 
pada tanggal 10 dzhulhijjah dan hari tasyrik pada tanggal 11,12,13, 
dzhulhijjah. 
Umroh secara bahasa menurut Muhammad Baqir Al-Habsi dalam 
buku Fikih Praktis, berasal dari kata i’timar yang berarti ziarah, Yaitu 
                                                           
53 Ipul Saepurohman, Biaya Standar dan Penerapannya sebagai Alat Pengendalian Biaya 
Produksi Footis, Studi Kasus pada PT. Borobudur Semarang, (Fakultas Ekonomi, Jurusan 
Akuntansi, Universitas Dian Nuswantoro Semarang,2013),3 
54 Mulyadi, Akuntansi Biaya, (Yogyakarta:Unit Penerbit dan Percetakan Sekolah Tinggi Ilmu 
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menziarahi Ka’bah dan bertawaf, kemudian bersa’i antara shafa dan 
Marawah, serta tahallul tanpa wukuf di Arafah. Umroh secra istilah adalah 
mendatangi Baitullah al-Haram untuk melaksanakan thawaf, sa’i, dan 
mencukur. Kata umroh dalam KBBI diartikan sebagi kunjungan ke tempat 
suci (sebagai bagian dari upacara naik haji, dilakukan setiba di Makkah) 
dengan cara berihram, tawaf, sa’i, dan bercukur, tanpa melakukan ibadah 
wukuf di Arafah, karena hanya dikhususkan pada saat ibadah haji.55 
Hukum umroh adalah fardhu ‘ain atas muslim sekali dalam seumur 
hidup sebagaimana wajibnya haji. Hukumnya sunah, jika melakukannya 
lebih dari sekali. Diwajibkannya umroh ini didasarkan pada Firman Allah 
Swt dalam Al-Qur’an Surat Al-Baqoroh ayat 196 yang berbunyi: 
َتاَو{....لله َةَرْمُعلْاَو ًجَحلاْاْوًم١٩٦}  
Artinya: Dan sempurnakanlah haji dan umroh karena Allah.... 
(Qs.Albaqoroh:196) 
Ayat ini memiliki pembahaman bahwa ibadah haji dapat dinyatakan 
sempurna jika telah melaksanakan umroh untuk memperoleh ridho Allah  
Swt. Dalam hal ini, meskipun dalam rukun Islam hanya haji yang disebut 
rukun Islam yang kelima, tetapi tidak sempurna apabila seorang muslim 
hanya mengerjakan haji tanpa melaksanakan umroh. 
Adapun hadis mengenai ibadah umroh, yakni: 
  ْا اًَما ُةَشئ اَع ْنَع ُلَاتقَلَ ُداَهج ًنهَْيلَع:َل َاق ؟ُداَهج ءاًًسًنلْا َلَع ْلَه الله َلْوُسَر َاي: َْتلَاق َنْينمْؤُمل
)ةميزخ نباو هجام نباو دمحا هاور( َةَرْمُعلْاَو ًجََحا,هْيف 
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Dari ‘Aisyah Ummul Muminin, Ia bertanya kepada Rasulallah SAW: 
“Apakah  wajib atas perempuan untuk berperang?” Nabi SAW menjawab: 
Iya, namun berperangnya mereka tidak perlu untuk membunuh, melainkan 
cukup untuk mengerjakan haji dan umroh” (HR. Ibnu Ahmad, Ibnu Majah, 
dan Ibnu Hajaimah) 
Adapun mengenai keutamaan umroh sebagaimana terdapat pada 
hadis berikut ini: 
 َرْوُرْبََملْا ًجَحلْاَو اَمَُهنَْيباَم ُةَرًافَك َةَرْمُعلْا َلَاق ملسو هيلع الله ىلص َيًبنلْا ًَنا َةَرْيَرُه ْيَبا ْنَع
)هجام نبا هاور( ًةنَجلْا ًًلَا ْءاَزَج َُهل َسَْيل 
“Dari Abu Hurairah berkata, Nabi SAW bersabda, diantara satu umroh ke 
umroh lain adalah kifarat (pemutihan) dosa, dan haji yang mabrur tiada 
lain balasannya kecuali surga”. (HR,Ibnu Majah) 
d. Biro Perjalanan Umroh  
Biro perjalanan adalah kegiatan usaha yang bersifat komersial. 
Dalam hal ini, Biro perjalanan mengatur dan menyediakan pelayanan bagi 
seseorang, sekelompok untuk melakukan perjalanan wisata. Biro perjalanan 
sebagai badan usaha yang menyelenggarakan kegiatan perjalanan dan 
bertindak sebagai perantara dalam menjual dan mengurus jasa perjalanan 
baik di dalam dan luar negeri. 
Menurut Foster, biro perjalanan (travel) adalah sebuah perusahaan 
yang menjual rancangan perjalanan secara langsung kepada masyarakat dan 
lebih khusus lagi menjual transportasi udara, darat, laut, akomodasi 

































penginapan, pelayanan wisata, asuransi perjalanan, dan produk lainnya yang 
berhubungan.56 
Menurut Yoeti, biro perjalanan (travel) adalah suatu perusahaan 
yang meperoleh pendapatan dan keuntungan dengan menawarkan dan 
menjual produk serta jasa-jasa pelayanan yang diberikannnya kepada 
pelanggan. Dalam hal ini, Yoeti menjelaskan bahwa biro perjalan memiliki 
beberapa peran yaitu:57 
1) Pengurusan dokumen perjalanan 
2) Ticketing (penjualan tiket pesawat domestik dan internasional) 
3) Hotel Reservation (dalam dan luar negeri) 
4) Agen perjalanan kapal pesiar, charter flight, kapal laut, dan 
kereta api 
5) Paket wisata untuk dalam dan luar negeri 
6) Escort service (jasa mengiringi) 
7) Jemput dan antar tamu dari dan ke bandara 
Biro perjalanan adalah perusahaan yang menyelenggarakan kegiatan 
wisata dan jasa lain yang terkait dengan penyelenggaraan perjalanan wisata 
baik di dalam negeri maupun keluar negeri. Dalam melakukan kegiatan 
wisata, biro perjalanan memiliki dua fungsi pokok, yaitu sebagai berikut:58 
  
                                                           
56 Foster, Frist Class An Introduction to Travel & Tourism, Edisi Bahasa Indonesia, (Jakarta:PT. 
Raja Grafindo,2008).77 
57 Oka A. Yoeti, Pengantar Ilmu Pariwisata, Cetakan Revisi, (Bandung: Angkasa,2011). 116 
58 58 Oka A. Yoeti, Tours And Travel Management, (Jakarta:Pradnya Paramita, 2003).58 

































1) Fungsi Umum 
Dalam hal ini, biro perjalanan adalah suatu usaha yang dapat 
memberikan penerangan atau informasi tentang segala hal yang 
berhubungan dengan dunia perjalanan pada umumnya dan 
perjalanan wisata pada khususnya. 
2) Fungsi Khusus 
a. Biro perjalanan wisata sebagai perantara. Dalam hal ini, 
biro perjalanan wisata bertindak atas nama perusahaan lain 
dan menjual jasa-jasa perusahaan yang diwakilinya. Dalam 
hal ini, biro perjalanan wisata bertindak di antara wisatawan 
dan industri wisata 
b. Biro perjalanan wisata sebagai badan usaha yang 
memplanning dan menyelenggarakan tour dengan tanggung 
jawab dan resikonya sendiri 
Biro perjalanan wisata adalah sebagai pengelola dalam menggiatkan 
usaha. Dalam hal ini, biro perjalanan aktif dalam menjalin kerjasama 
dengan perusahaan lain baik dalam dan luar negeri. Disisni segala fasilitas 
yang dimiliki dimanfaatkan sebagi usahannya.  
Ruang lingkup manajemen pelayanan umroh sebagaimana diatur 
oleh undang-undang Republik Indonesia, yaitu meliputi pelayanan, 
pembinaan, dan perlindungan :59 
  
                                                           
59 Peraturan Menteri Agama Repuplik Indonesia No 8 Tahun 2018, Bab V Pelayanan Pasal 13 


































Pelayanan adalah suatu kegiatan yang terjadi dalam interaksi 
langsung antara seseorang dengan orang lain, sehingga dapat 
memberikan kepuasan jamaah. Dalam Kamus Bahasa Indonesia 
menjelaskan, bahwa pelayanan adalah usaha melayani 
kebutuhan orang lain. Dalam hal ini, melayani adalah membantu 
mengurus segala hal yang diperlukan seseorang 
2. Pembinaan 
Calon jamaah umroh untuk menjaga agar jamaah tetap 
dalam keadaan sehat. Pembinaan adalah suatu tindakan, proses, 
hasil, sehingga menjadi lebih baik. Dalam hal ini, binaan akan 
menunjukkan kemajuan, peningkatan, pertumbuhan, 
perkembangan, atas berbagai kemungkinan. Peningkatan yang 
terjadi karena adanya suatu tujuan yang memiliki proses, 
tindakan  yang bisa menunjukkan kepada perbaikan atas sesuatu. 
 Berdasarkan pengertian diatas, pembinaan adalah 
membangun, mengusahakan, mengembangkan kemampuan 
bersama-sama dalam kegiatan ibadah umroh demi terlaksananya 
cita-cita ibadah umroh yang nyaman, aman, dan tentram dalam 
menjalankannya. Dengan demikian, pembinaan umroh adalah 
mengkoordinasi, mengarahkan dengan membangun kemampuan 
jamaah secara bersama-sama dalam kegiatan ibadah umroh yang 
telah dicita-citakan. 


































Saat menunaikan ibadah umroh, setiap jamaah memiliki hak 
perlindungan. Dalam hal ini, ketika jamaah berada di tanah suci 
Makkah, maka keselamatan jiwanya sudah menjadi tanggung 
jawab setiap individu dan perusahaan atau lembaga 







































Metode penelitian merupakan sebuah cara atau jalan yang ditempuh untuk 
mencapai sebuah tujuan tertentu.60 Metode adalah sebuah cara, model, petunjuk 
pelaksanaan dan petunjuk teknis, sehingga memiliki sifat yang praktis. 
A. Pendekatan Dan Jenis Penelitian 
Dalam penelitian ini, penulis membutuhkan jalan ataupun cara agar 
sesuatu yang penulis inginkan dari penelitian dapat tercapai. Sehubungan dengan 
kajian keilmuan yang penulis tekuni dan juga dari penelitian penulis lakukan, dan 
merujuk dari rumusan masalah dan tujuan penelitian diatas, metode yang 
digunakan penulis adalah pendekatan kualitatif. Peneliti menggunakan pendekatan 
kualitatif, karena permasalahan lebih kompleks, dinamis, dan penuh makna, 
sehingga tidak mungkin data pada situasi dapat dijaring menggunakan penelitian 
kuantitatif dengan menggunakan instrumen tes, dan kuesioner. Dalam hal ini, 
peneliti bermaksud dapat memahami situasi secara mendalam, sehingga dapat 
menemukan pola dan teori. 
Pendekatan kualitatif adalah penelitian yang berlandaskan objek alamiah 
atau metode naturalistik.61 Dikatakan naturalistik karena objek alamiah 
berkembang apa adanya tidak dimanipulasi oleh peneliti.  Bodgan dan Taylor 
menegaskan bahwa, metode kualitatif adalah sebagai prosedur penelitian yang 
menghasilkan data deskriptif berupa kata-kata.62Dalam hal ini, data deskriptif 
                                                           
60 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif,Kualitatif dan R&D, (Bandung:Alfabeta,2013),3 
61 Nana Syaodih Sukmadinata, Metode penelitian Pendidikan, (Bandung:PT Remaja 
Rosdakarya,cetIII,2007).65 
62 Saifuddin Azwar, Metode Penenlitian, (Yogyakarta:Pustaka Belajar,2007).91 

































dapat berbentuk lisan untuk penelitian agama, sosial, budaya, dan filsafat. Data 
deskriptif juga dapat pula berbentuk catatan-catatan yang berhubungan dengan 
makna, nilai, serta pengertian. 
Pada penelitian ini, penulis menggunakan jenis penelitian kualitatif 
deskriptif, karena peneliti penelitian  ini tentang penetapan harga umroh di 
BAKKAH Tour And Travel Surabaya. Dalam hal ini, peneliti perlu banyak 
menggali data karena masalah lebih komplek dan dinamis.  
B. Lokasi Penelitian 
Lokasi penelitian dilakukan di BAKKAH Tour & Travel office GRAHA 
PENA JAWA POS 2ND FLOOR Ruang 209 JL Ahmad Yani 88 Surabaya. 
Lokasi penelitian ini adalah tempat penelitian dilakukan. Dalam hal ini, peneliti  
pilih karena BAKKAH Tour & Travel adalah perusahaan yang terbilang memiliki 
citra yang positif. BAKKKAH Tour & Travel adalah perusahaan yang tidak 
terlalu besar, namun juga tidak bisa untuk diremahkan. Dalam hal ini, BAKKAH 
Tour & Travel adalah  termasuk perusahaan yang  berkembang. Dengan 
demikian, peneliti dapat lebih mudah dalam menggali data, sehingga penelitian ini 
dapat berjalan lancar dan dapat tepat waktu. 
C. Jenis Dan Sumber Data 
Jenis data merupakan penjaringan data dari mana data tersebut diperoleh 
dan siapa saja yang dapat dimintai informasi data. Ada dua jenis data yaitu: 
  

































1. Data primer  
Data primer adalah sumber data yang diperoleh secara langsung dari 
informan melalui wawancara, sehingga peneliti dapat mengetahui secara 
langsung intonasi, ekspresi, dan cara berbicara informan.63  
2. Data sekunder  
Data sekunder merupakan sumber data yang didapatkan secara tidak 
langsung. Dalam hal ini, data diperoleh dari sumber kedua atau berbagai 
sumber yang mendukung perolehan data dalam melengkapi data primer. 
Data sekunder merupakan data pendukung dari data primer, seperti data-
data yang diperoleh dari orang lain ataupun dari dokumen-dokumen 
lainya.64 
Sumber Data adalah sumber dari orang yang di wawancarai. Menurut 
Arikunto, sumber data adalah subjek darimana suatu data dapat diperoleh.65  
Ada 2 sumber data yang peneliti gali: 
1. Informan 
Pemilihan informan (key informant) pada penelitian difokuskan 
pada respresentasi atas masalah yang diteliti.66 Dalam hal ini, 
wawancara yang dilakukan kepada beberapa informan harus memiliki 
beberapa kriteria sebagai berikut:67 
                                                           
63 Marzuki, Metodologi Riset, (Yogyakarta:BPFE, 2002),55 
64 Burhan Bungin, Metode Penelitian Sosial:Format Kuantitatif dan 
Kualitatif,(Surabaya:Universitas Airlangga,2001),128 
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1) Mengetahui keadaan lingkungan yang akan diteliti, misal dari segi 
kebudayaannya 
2) Berpartisipasi aktif di lapangan 
3) Dapat meluangkan waktunya untuk penelitian 
Menurut KBBI, informan adalah orang-orang yang memberikan 
informasi tentang seseorang atau organisasi. Dalam hal ini, peneliti 
mewawancarai informan yang mengetahui tentang topik yang peniliti  
kaji. Dalam hal ini, penulis mewancarai informan atas masalah seputar 
penelitian terkait. Dalam penelitian ini sumber data primer diperoleh 
dari Direktur BAKKAH, karyawan BAKKAH Tour & Travel dan 
pemerintahan yang berkedudukan di bagian haji dan umroh di 
KEMENAG Surabaya. 
2. Dokumen 
Dokumen merupakan sumber informasi yang bukan manusia. 
Nasution menjelaskan bahwa, ada sumber yang non manusia, antara 
lain adalah adalah dokumen foto dan statistik. 68  Dalam hal ini, penulis 
telah memperoleh sumber data dokumen dari brosur, berita, beberapa 
web terkait umroh dan informasi dari orang lain. 
Dokumen adalah catatan peristiwa yang sudah berlalu. 
Dokumentasi dapat berbentuk tulisan, gambar, atau karya-karya 
monumental dari seseorang.69Dokumen yang berupa tulisan misalnya 
catatan harian, sejarah kehidupan, biografi, peraturan, dan kebijakan. 
                                                           
68 Ibid 
69  Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik, (Jakarta:Rineka Cipta, 
Cet.13,2006).277 

































Dokumen yang berbentuk gambar misalnya foto, vidio, sketsa, film, 
CD, DVD, dan kaset. Dokumen yang berbentuk karya misalnya karya 
seni, karya lukis, patung, naskah, tulisan, prasasti dan lain-lain.70 
D. Tahap-Tahap Penelitian 
1. Tahap Pra Lapangan 
Pada tahap ini, persiapan dimulai dengan menentukan permasalahan 
yang diteliti lalu merumuskan masalahnya, menentukan fokus penelitian, 
dan melakukan studi kepustakaan untuk mendapatkan gambaran dan 
landasan teori yang tepat untuk  menentukan, menyusun, dan menyiapkan 
yang akan digunakan dalam penelitian ini.  Dalam hal ini, peneliti 
kemudian melakukan pengecekan kepada sekprodi dan dosen 
pembimbing. 
2. Tahap di Lapangan   
Pada tahap ini, lokasi telah ditentukan, menyelesaikan  perizinan 
penelitian, dan menentukan informan sebagai narasumber, sehingga 
peneliti kemudian melakukaan wawancara semi terstruktur dan melakukan 
pengumpulan data. 
3. Tahap Analisis Data 
Pada tahap ini, peneliti telah melakukan wawancara dan telah 
mengumpulkan data-data pendukung. Berikut tahap-tahap peneliti dalam 
melakukan analisis: 
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1) Peneliti melakukan transkrip data 
2) Peneliti melakukan pengcodingan 
3) Peneliti melakukan kategorisasi 
4) Peneliti melakukan analisis 
5) Peneliti membuat kesimpulan dan laporan penelitian 
E. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik mengumpulkan data merupakan langkah yang penting, karena data 
yang dikumpulkan digunakan untuk memecahkan masalah yang akan diteliti. 
Dalam penelitian ini, peneliti untuk memperoleh data-data yang dibutuhkan 
menggunakan teknik pengumpulan data berupa wawancara dan dokumentasi, 
sebagaimana berikut: 
1. Wawancara 
Wawancara adalah pengumpulan data dengan cara bertanya langsung 
dengan narasumber atau sebuah dialog yang dilakukan oleh pewawancara 
untuk memperoleh informasi dari orang yang diwawancara. 
Dalam penelitian ini, penulis menggunakan teknik wawancara 
semiterstruktur, tujuannya adalah agar pihak yang diajak wawancara lebih 
terbuka dalam menyampaikan pendapat dan idenya. Dalam hal ini, peneliti 
sebatas menyimak secara teliti, kemudian merecord dan mencatat apa yang 
dikemukakan informan. 
Kelebihan metode wawancara adalah memperkuat data yang yang ada. 
Kelemahannya adalah ada sebagian informan yang kurang serius dalam  
menanggapi pertanyaan. 


































Dokumentasi berasal dari kata dokumen yang berarti barang-barang 
tertulis. Dokumentasi yaitu mengumpulkan data berdasarkan catatan atau 
metode pengumpulan data tentang hal-hal atau variabel berupa tulisan atau 
catatan. Dokumentasi yang dimaksudkan adalah berupa arsip-arsip, majalah, 
jurnal, buku, dan benda-benda tertulis lainnya yang relevan. Dalam hal ini, 
dokumentasi berguna untuk memberikan latar belakang yang lebih luas 
mengenai pokok penenlitian. 
Menurut Kartodirejo menyatakan, bahwa agar terjamin akurasi data yang 
diperoleh dari dokumentasi ini, dilakukan tiga telaah yaitu : Pertama, keaslian 
dokumen, kedua, kebenaran isi dokumen, ketiga, relevansi isi dokumen dengan 
permasalahan yang dikaji dalam penelitian. 
F. Teknik Validitas Data 
Validitas berasal dari kata validity yang mempunyai arti sejauh mana 
ketepatan dan kecermatan suatu alat ukur dalam memiliki validitas yang tinggi 
apabila alat tersebut menjalankan fungsi ukurnya, atau memberikan hasil ukur 
yang sesuai dengan maksud dilakukannya pengukuran.71 Ada beberapa teknik 
validasi data sebagaimana berikut: 
1. Ketekunan Observasi 
 Ketekunan observasi yaitu serangkaian kegiatan yang dibuat secara 
tersetruktur dan dilakukan secara serius dan berkesinambungan terhadap 
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segala realistis yang ada di lokasi. Penelitian ini untuk menemukan ciri dan 
unsur yang relevan di dalam situasi.  
 Dalam hal ini, peneliti berada di tempat penelitian lebih dari 2 bulan. 
Peneliti membuat jadwal tersendiri untuk menanyakan beberapa hal terkait 
penelitian. Pada saat direktur mendatangi kantor, peneliti mencoba 
menanyakan beberapa hal terkait dengan penetapan harga umroh di 
BAKKAH. Dalam hal ini, peneliti pada setiap minggunya harus mendapatkan 
sebuah jawaban. 
 Setiap jawaban yang telah diberikan oleh direktur, peneliti mencoba 
untuk mentraskripkan dalam sebuah kata-kata narasi. Proses mentranskrip ini  
adalah untuk memudahkan peneliti dalam menarik kesimpulan terkait dari 
jawaban narasumber. Ketekunan observasi yang lainnya yaitu, peneliti 
berusaha membaca berulang kali untuk mengecek, membandingkan, dan 
memaknai setiap jawaban untuk mendapatkan hasil dari apa yang menjadi 
pertanyaan. 
2. Trianggulasi 
Trianggulasi diartikan sebagai teknik pengumpulan data yang bersifat 
menggabungkan dari berbagai sumber data yang telah ada. Dalam arti 
peneliti menggunakan observasi partisivatif, wawancara mendalam, dan 
dokumentasi sebagai sumber data yang sama secara bersamaan.72  
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Susan Stainback menyatakan tujuan dari trianggulasi bukan saja untuk 
mencari kebenaran tentang beberapa fenomena, tetapi lebih pada 
peningkatan pemahaman peneliti terhadap apa yang ditemukan.73 
Kelebihan metode ini adalah kekuatan data lebih akurat dan konsisten 
dalam memperoleh data. Kelemahannya adalah pemahaman responden atau 
narasumber terhadap permasalahan objek sekitar terkadang tidak sesuai 
(kontradiksi) dengan teori dan hukum yang berlaku. 
Dalam hal ini, peneliti menggabungkan beberapa data yang telah 
didapatkan. Peneliti berusaha semaksimal mungkin untuk memahami setiap 
data yang diperoleh dari hasil wawancara maupun dokumentasi. Dalam hal 
ini, peneliti mengkroscek antara data yang ada dengan jawaban informan. 
Peneliti kemudian berusaha menyimpulkan atas jawaban dari permasalahan 
yang ada, sehingga mendapatkan keabsahan suatu data.. 
3. Diskusi teman sejawat  
Diskusi teman sejawat adalah diskusi yang dilakukan peneliti dengan 
rekan yang mampu memberikan masukan dan sanggahan, sehingga dapat 
memberikan peneliti dalam kemantapan terhadap hasil penelitian. Dalam hal 
ini, diskusi yang dilakukan bersifat non formal, yaitu diskusi dengan saling 
memberikan masukan dan sanggahan.  
Beberapa teman yang diajak peneliti dalam berdiskusi diantaranya 
adalah Lutsfiah dan Dita dari prodi Manajemen Dakwah.  Indri, Widya, Ica 
dari prodi Akuntansi. Sheilla dari prodi pendidikan Matematika. Richa dan 
                                                           
73 Susan Stainback dalam Sugiyono, Ibid, 244 

































Fhieqo dari teman kos. Beberapa teman yang peneliti pilih adalah teman-
teman dekat yang dikira mumpuni dalam berdiskusi terkait dengan judul 
yang peneliti pilih, sehingga dapat memberikan masukan dan sanggahan 
pada penelitian penetapan harga umroh di BAKKAH Tour And Travel 
Surabaya. 
G. Teknik Analisis Data 
Teknik analisis data adalah suatu usaha untuk menyususn dan menyeleksi 
data yang telah diperoleh. Dalam hal ini, teknik yang peneliti gunakan dalam 
mengumpulkan, mengklasifikasi, dan analisa data adalah seperti sebagai mana 
berikut: 
1. Transkip data 
Seluruh hasil pengamatan dan wawancara mendalam dibuatkan 
transkip. Transkip adalah uraian dalam bentuk tulisan yang rinci dan 
lengkap mengenai apa yang dilihat dan didengar baik secara langsung 
maupun rekaman. Transkip dibuat dengan menggunakan bahasa sesuai hasil 
wawancara. Dalam hal ini, hasil dari transkrip ditangkap maknanya dari teks 
untuk menunjukkan bagaimana makna dominan yang ada dalam teks dapat 
dipertentangkan secara spesifik.  
Transkip dapat menunjukkan makna tersembunyi yang terkandung 
dalam teks. Dalam hal ini, transkip menganalisis bagaimana teks berkaitan 
dengan kehidupan, pengalaman, kenyataan, dan hal-hal yang bermakna 
tentang subjek penelitian. 
  


































Pengcodingan adalah proses pengkategorisasian data. Dalam hal ini, 
penjelasan yang luas di buatkan kode-kode yang singkat sesuai pada bab 
pembahsan. Ada beberapa cara dalam pengcodingan, sebagaimana berikut 
ini: 
1) Peneliti menyusun transkip verbatif, yaitu menyususun kata demi kata 
dengan memberikan kolom kosong di sebelah kiri dan kanan transkip. 
2) Peneliti melakukan penomeran secara kontinyu. Dalam hal ini, 
peneliti akan melakukan penomeran pada tiap baris-baris transkrip. 
3) Peneliti memberikan nama pada masing-masing berkas dengan kode-
kode teertentu. Dalam hal ini, kode yang dipilih merupakan kode yang 
mudah diingat dan dianggap paling tepat dalam mewakaili berkas.  
Tahap pengcodingan adalah salah satu dari teknik analisis data yang 
dapat memudahkan peneliti, sehingga peneliti dapat menganilisis data 
secara sistematis dan dapat menemukan data–data yang mungkin 
terlupakan. 
3. Kategorisasi 
Kategorisasi data adalah proses pembandingan. Dalam hal ini, 
kategorisasi bukan hanya proses mengabungkan informasi yang serupa atau 
berkaitan. Suatu kategori tidak dapat diciptakan secara terisolasi dari 
kategori lain yang diperlukan untuk analisis data. Dalam hal ini, kategorisasi 
tetap harus dalam suatu konteks yang memiliki hubungan. Keterhubungan 

































itu bisa bersifat substansial, seperti hubungan sebab akibat, atau bisa bersifat 
formal karena adanya persamaan atau perbedaan. 
4. Menganalisis 
Data hasil pengcodingan dan kategorisasi, dianalias, dijelaskan, dan 
dimaknai dalam bentuk kata-kata untuk mendeskripsikan fakta yang ada di 
lapangan, sehingga dapat digunakan untuk menjawab pertanyaan peneliti 
yang akan diambil intisarinya. Berdasarkan keteragan diatas, maka setiap 
tahap dalam proses analisis dilakukan untuk mendapatkan keabsahan data 
dengan menelaah seluruh data yang ada dari berbagai sumber yang telah 
didapat dari lapangan dan dokumen pribadi, dokumen resmi, gambar, foto 
dan sebagainnya melalui metode wawancara yang didukung dengan studi 
dokumentasi. 
5. Menarik kesimpulan 
Penarikan kesimpulan adalah upaya untuk mengartikan data yang 
ditampilkan dengan melibatkan pemahaman peneliti. Kesimpulan yang 
dikemukakan pada tahap awal, didukung oleh bukti-bukti yang valid dan 
konsisten saat pengumpulan data lapangan. Dalam hal ini, maka kesimpulan 
menjadi kesimpulan yang kredibel. 
  



































A. Gambaran Umum Obyek Penelitian 
1. Sejarah awal berdirinya BAKKAH Tour &Travel 
PT. BAKKAH Berkah Mulia disebut juga BAKKAH Tour & Travel. 
Dinamakan Bakkah karena merupakan nama lain dari Makkah. Dulu kota 
lama Makkah adalah bernama BAKKAH. Sebagaimana yang diabadikan 
dalam al-quran surat Al-Imron 96, bahwa: sesungguhnya rumah pertama 
yang dibangun oleh Allah Swt diatas bumi adalah bangunan yang ada di 
Bakkah (Mekkah) yang penuh berkah. 
Bakkah adalah sebuah kegiatan usaha yang diperlukan umat, karena 
memiliki dua dimensi manfaat, yaitu dimensi dunia dan akhirat. 
Bermanfaat didunia karena sebagai pelayanan sesama, saling membantu, 
dan saling mengarahkan serta dapat menciptakan lapangan kerja. 
Bermanfaat di akhirat karena usaha ini tidak sekedar untuk mengejar 
profit, melainkan ingin mendapatkan profit yang lebih besar yaitu pahala 
di akhirat. 
Dalam hal ini, bertepatan pada tanggal 8 agustus 2015, berdirilah 
kegiatan usaha biro perjalanan wisata dan ibadah dengan tujuan untuk 
terus ikut menyerukan kebaikan, menunjukkan jalan kebenaran, mencegah 
kemungkaran dan menunjukkan jalan ke surga. 
  

































2. Legalitas Bakkah Tour &Travel: 
Nama perusahaan          : PT. BAKKAH BERKAH MULIA 
Nama Brand                 : BAKKAH Tour & Travel 
Tagline                        : Aman, Nyaman, dan Amanah 
           SK Menkumham          : Nomor AHU2440110.AHA01.01.Tahun 2015                     
TDUP ( Tanda daftar pariwisata)  : Nomor 503.08/446/436.614/2015 
TDP (Tanda daftar perusahaan)    : Nomor 503/6705.0/436.6.112015  
NPW                                          : 73.436.647.9-609.000 
Izin Umroh/ PPIU SK Menag       : Nomor 2592018 
3.  Visi Misi 
a. Visi 
1)  Terbaik dalam pelayanan 
2) Terbaik dalam bimbingan ibadah 
3) Terbaik dalam dakwah membentuk keluarga sakinah  
b. Misi 
1) Memberikan informasi yang lengkap dan kepastian keberangkatan 
pada setiap paket wisata dan paket ibadah 
2) Memilihkan pemandu wisata dan pembimbing ibadah yang 
berpengalaman dan profesional dibidangnya 
3) Menciptakan perjalanan yang nyaman, menghibur, dan memberi 
penguatan ilmu dalam membentuk keluarga sakinah 
  

































4. Struktur Organisasi BAKKAH Tour & Travel Surabaya
              Bagan 1 Struktur Organisasi BAKKAH Tour & Travel Surabaya  
5. Tabel Paket Perjalan Wisata BAKKAH Tour & Travel 2018 


























4. Plus Turkey 
14 hari 
 Saudi/ Lion 34 juta 
  

































6. Jadwal perjalanan umroh 9 hari 
1) Hari ke 1: Berangkat dari Surabaya-Madinah/Jeddah 
2) Hari ke 2: Ziarah makam Nabi Muhammad SAW 
3) Hari ke 3: Ziarah Madinah 
4) Hari ke 4: Madinah-makkah, Umroh ke 1 
5) Hari ke 5:Tawaf sunah & Ibadah di Masjidil Haram 
6) Hari ke 6: Ziarah Makkah & Umrah ke 2 
7) Hari ke 7: I’tikaf & Ibadah di Masjidil Haram 
8) Hari ke 8: City Tour Jedah, Balad & Airport 
9) Hari ke 9: Tiba di Surabaya, dan pembagian zam-zam 
B. Penyajian Data 
Penyajian data adalah sebuah pembuatan laporan hasil penelitian yang 
telah dilakukan agar dapat dipahami dan dianalisis sesuai dengan tujuan yang 
dinginkan. Dalam hal ini, peneliti berusaha memaparkan fakta-fakta yang ada 
dan terjadi selama penelitian berlangsung, baik melalui wawancara, maupun 
dokumentasi. Dengan demikian, peneliti dapat memaparkan Penetapan Harga 
Umroh di BAKKAH Tour & Travel.  
Ruang lingkup manajemen pelayanan umroh sebagaimana diatur oleh 
undang-undang Republik Indonesia, yaitu meliputi pelayanan, pembinaan, 
dan perlindungan :74 
  
                                                           
74 Peraturan Menteri Agama Repuplik Indonesia No 8 Tahun 2018, Bab V Pelayanan Pasal 13 


































Pelayanan adalah suatu kegiatan yang terjadi dalam interaksi langsung 
antara seseorang dengan orang lain, sehingga dapat memberikan kepuasan 
jamaah. Dalam Kamus Bahasa Indonesia menjelaskan, bahwa pelayanan 
adalah usaha melayani kebutuhan orang lain. Dalam hal ini, melayani 
adalah membantu mengurus segala hal yang diperlukan 
seseorang.75Kegiatan dalam melayani jamaah umroh meliputi: 
a) Administrasi 
Administrasi adalah kegiatan pertama dalam pelayanan umroh. 
Pada tahap ini, administrasi harus dilakukan dengan cermat agar 
terhindar dari kesalahan dalam pendataan awal proses pendaftaran, 
pembayaran, surat keimigrasian dan sebagainnya yang berhubungan 
dengan pendataan para calon jamaah umroh. 
Dalam UU No 8  tentang penyelenggaraan umroh, bab V bagian 
administrasi dan dokumentasi umroh pasal 23 dalam pasal 13 
meliputi: 
a. Pengurusan dokumen perjalanan umroh dan visa bagi jamaah 
b. Pengurusan dokumen jamaah sakit, meninggal, dan hilang 
c. Pengurusan dokumen lain yang dianggap perlu 
Pasal 24 bagian administrasi dan dokumentasi umroh, meliputi: 
a. Masa tinggal jamaah di Arab Saudi sesuai dengan masa berlaku 
visa 
                                                           
75 Keputusan Direktur Jendral Penyelenggaraan Haji dan Umroh No D/338/2015 Tentang Standar 
Pelayanan 

































b. PPIU wajib memastikan masa tinggal jamaah di Arab Saudi 
sesuai dengan masa berlaku visa 
Pasal 25 bagian administrasi dan dokumentasi umroh,  PPIU 
dilarang menelantarkan jamaah umroh yang mengakibatkan jamaah 
umroh : 
a. Gagal berangkat ke Arab Saudi 
b. Melanggar masa berlaku visa 
c. Terancam keamanan dan keselamatannya 
Pasal 26 bagian administrasi dan dokumentasi umroh, meliputi: 
a. PPIU wajib melaporkan penyelenggaraan perjalanan ibadah 
umroh kepada direktur jendral yang meliputi rencana perjalanan 
umroh, pemberangkatan, pemulangan, dan permasalahan khusus 
b. Laporan penyelenggaraan perjalanan ibadah umroh sebagaimana 
dimaksud pada ayat 1, dilakukan melalui sistem pelaporan 
elektronik 
c. Laporan rencana perjalanan umroh sebagaimana dimaksud pada 
ayat 1, dilakukan paling lambat 1x24 jam sebelum jamaah 
berangkat dari tanah air 
d. Laporan pemeberangkatan sebagaimana dimaksud pada ayat 1, 
dilakukan paling lambat 1x24 jam setelah jamaah berangkat dari 
bandara pemberangkatan internasional 
e. Laporan kepulangan sebagaiman dimaksud pada ayat 1, dilakukan 
paling lambat 1x24 jam setelah jamaah tiba di tanah air  

































b) Bimbingan manasik 
Bimbingan manasik adalah serangkain kegiatan yang 
mengajarkan jamaah dalam melakukan ibadah umroh. Dalam hal ini, 
manasik umroh dapat dilakukan sampai tiga kali, yaitu pra umroh, 
ketika berlangsung, dan paska umroh. 
Bab V pada UU No 8 penyelenggaraan ibadah umroh, bagian 
bimbingan ibadah umroh meliputi: 
a. Bimbimbingan jamaah sebagaiman dimaksud dalam pasal 13 
meliputi diberikannya pembimbing ibadah sebelum 
keberangkatan, dalam perjalanan, dan selama di Arab saudi 
b. Bimbingan jamaah sebagaimana dimaksud meliputi materi 
bimbingan manasik dan perjalanan umroh 
c. Bimbingan jamaah sebelum keberangkatan sebagaimana 
dimaksud diberikan paling sedikit 1 kali pertemuan 
d. Bimbingan sebgaimana dimaksud diberikan dalam bentuk 
teori dan praktik 
e. Pembimbing ibadah sebagaimana dimaksud diangkat oleh 
pimpinan PPIU dan telah melaksanakan ibadah haji atau 
umroh 
f. PPIU wajib memberikan buku paket atau buku pedoman 
materi bimbingan manasik dan perjalanan umroh 

































g. Materi bimbingan manasik, berpedoman pada bimbingan 
manasik dan perjalanan haji dan umroh yang diterbitkan 
oleh kementrian agama 
c) Transportasi 
Dalam hal ini, pemilik biro perjalanan umroh harus memberikan 
transportasi yang aman, nyaman, dan lancar. Pada pasal 15, bagian 
transportasi jamaah : 
a. Pelayanan transportasi meliputi pemberangkatan ke dan 
dari Arab Saudi dan selama di Arab Saudi 
b. Pemberangkatan dilakukan sesuai dengan kesepakatan 
jamaah 
c. Jadwal pemberangkatan ke dan dari Arab saudi dibuktikan 
dengan tiket pesawat ke dan dari Arab saudi 
d. Transportasi meliputi transportasi udara dari Indonesia ke 
arab Saudi dan dari Arab Saudi ke Indonesia, serta 
transportasi darat atau udara selama di Arab saudi 
e. Transportasi dari Indonesia ke Arab Saudi dan dari Arab 
Saudi ke Indonesia, paling banyak 1 kali transit dengan 
menggunakan penerbangan langsung atau paling banyak 1 
kali transit dengan paling banyak 2 maskapai penerbangan 
f. PPIU wajib memberikan tempat yang layak dan nyaman 
bagi jamaah di bandara 

































g. PPIU wajib memfasilitasi jamaah yang mengalami 
keterlambatan penerbangan sesuai dengan ketentuan 
peraturan perundand-undangan 
h. Transportasi darat selama di Arab saudi harus memenuhi 
standar kelayakan dan kenyamanan: usia bus paling lama 5 
tahun, kapasitas bus paling banyak 50, memiliki air 
condition, sabuk pengaman, tombol manual darurat 
pembuka pintu, alat pemecah kaca, alat pemadam 
kebakaran, bagasi yang terletak di bawah, ban cadangan, 
kotak pertolongan pertama pada kecelakaan lengkap 
dengan obat-obatan, pengeras suara, toilet, dan seluruhnya 
dalam kondisi baik 
i. PPIU wajib memberikan transportasi yang aman, nyaman, 
dan layak sebagimana yang telah disepakati 
d) Akomodasi 
Akomodasi adalah salah satu unsur yang penting dalam 
memberikan pelayanan kepada jamaah umroh. Dalam hal ini, 
akomodasi adalah wahana yang menggunakan jasa pelayanan 
penginapan dengan dilengkapi pelayanan makanan dan minuman, 
serta jasa lainnya. 
Pelayanan akomodasi sebagaimana dimaksud dalam pasal 16 
bagian akomodasi dan konsumsi meliputi: 

































a. PPIU wajim menempatkan jamaah paling jauh 1.000 meter 
dari masjidil haram di Makkah dan di di dalam wilayah 
Markaziyah di madinah pada hotel paling rendah bintang 3 
b. Jika jamaah ditempatkan lebih dari 1.000 meter dari 
masjidil haram di Makkah, maka PPIU wajib menyediakan 
transportasi selama 24 jam 
c. Akomodasi dalam setiap kamar diisi paling banyak 4 orang 
e) Konsumsi 
Kelayakan dalam menghidangkan makanan yang memenuhi 
standar gizi dan higinis adalah salah satu faktor para jamaah merasa 
nyaman. Dalam hal ini, jamaah akan merasa seimbang bila fasilitas 
yang diterima dan rasakan membuat nyaman. 
Pelayanan konsumsi sebagaimana dimaksud dalam pasal 16 
bagian akomodasi dan konsumsi meliputi : 
a. Pelayanan konsumsi diberikan PPIU sebelum berangkat 
dalam perjalanan, dan selama di Arab saudi 
b. Konsumsi selama di Arab Saudi, wajib memenuhi 
syarat:Pelayanan dengan sistem penyajian secara 
prasmanan sebanyak 3 kali sehari,memberikan beberapa 
pilihan menu, termasuk menu Indonesia, konsumsi harus 
memenui standar heginitas dan kesehatan, konsumsi 
sebelum dalam perjalanan, atau di bandara diberikan dalam 
kemasan boxs. 


































Pelayanan kesahatan adalah pemeriksaan, perawatan, dan 
pemeliharaan kesehatan Dalam hal ini, jamaah sebelum berangkat 
ketanah suci dan sesampainya pulang ke tanah air untuk dilakukan 
pengecekan. Bagian kesehatan jamaah pada pasal 17 meliputi: 
a. PPIU wajib memberikan pembinaan, pelayanan, dan 
perlindungan kesehatan bagi jamaah sebelum 
pemberangkatan ke dan dari Arab saudi dan selama di Arab 
saudi 
b. Pelayanan kesehatan sebagaimana dimaksud 
meliputi:Penyediaan petugas kesehatan, penyediaan obat-
obatan sesuia dengan ketentuan peryndang-undangan, 
pemeriksaan kondisi kesehatan awal jamaah sebelum 
keberangkatan, pengurusan bagi jamaah yang sakit selama 
di perjalanan dan di Arab saudi, pengurusan jamaah yang 
meninggal dunia, dan bimbingan kesehatan jamaah 
diberikan sebelum pemberangkatan ke dan dari Arab saudi 
dan selama di Arab Saudi 
c. PPIU wajib memastikan jamaah telah mendapatkan 
vaksinisasi meningitis sesuai dengan ketentuan peraturan 
perundang-undanagan 
  


































Calon jamaah umroh untuk menjaga agar jamaah tetap dalam keadaan 
sehat. Pembinaan adalah suatu tindakan, proses, hasil, sehingga menjadi 
lebih baik. Dalam hal ini, binaan akan menunjukkan kemajuan, 
peningkatan, pertumbuhan, perkembangan, atas berbagai kemungkinan. 
Peningkatan yang terjadi karena adanya suatu tujuan yang memiliki 
proses, tindakan  yang bisa menunjukkan kepada perbaikan atas sesuatu. 
Berdasarkan pengertian diatas, pembinaan adalah membangun, 
mengusahakan, mengembangkan kemampuan bersama-sama dalam 
kegiatan ibadah umroh demi terlaksananya cita-cita ibadah umroh yang 
nyaman, aman, dan tentram dalam menjalankannya. Dengan demikian, 
pembinaan umroh adalah mengkoordinasi, mengarahkan dengan 
membangun kemampuan jamaah secara bersama-sama dalam kegiatan 
ibadah umroh yang telah dicita-citakan. 
3. Perlindungan 
Saat menunaikan ibadah umroh, setiap jamaah memiliki hak 
perlindungan. Dalam hal ini, ketika jamaah berada di tanah suci Makkah, 
maka keselamatan jiwanya sudah menjadi tanggung jawab setiap individu 
dan perusahaan atau lembaga penyelenggara ibadah umroh. 
  


































N.1: Koordinator Haji & Umroh Kemenang Surabaya  
N.2: Direktur Bakkah Tour &Travel 
N.3: Pemilik Cabang Al-Madani Tour &Travel Surabaya 
N.4: Karyawan Bakkah Tour &Travel 
1. Penetapan harga umroh 
 Dalam menetapkan suatu harga umroh ada satu orang yang secara khusus 
ditunjuk menjadi penentu dalam  menetapkan harga. 
Sebagaimna Ungkapan Narasumber: 
“Direktur langsung, kalau saya cuman yang mesenkan tiket 
hotel, pesawat, handling, makan” (N4:Kamis,23 Oktober 2018) 
“Untuk kemenag Surabya ini hanya mewakili kabupaten atau 
kota. Di kemenag ini tidak mengetahui secara detail terkait harga 
umroh, karena itu bukan ranahnya...namun kemenag hanya 
membuatkan surat rekom calon jamaah  umroh dan rekom ini 
dikhususkan bagi pegawai swata atau non pns untuk menghindari 
adanya para TKI yang ilegal”(N1:Kamis, 13 Desember, 2018) 
Menurut narasumber 1, BAKKAH Tour & Travel dalam menetapkan 
harga langsung atas perintah direktur. Menurut responden 2, Harga 
minimum umroh ditentukan oleh kepala kementrian agama, dan untuk 
detail terkait harga umroh kemenag Surabaya tidak mengetahui secara 
detail.  
2. Pemerintah dalam menetapkan harga umroh 
Sebagaimana Ungkapan Narasumber: 
“jadi standarisasi pengurusan paspor..kesehatan itu tidak 
ditetapkan didalam harga minimum 20 juta ...kita lebih 
menekankan ke jarak hotel.. 9 hari...Apa harga 20 juta itu 
pengkalkusilannya dihitung dari Jakarta? Ya ndak lah mbk itu 

































nasional...Dan kita gak ngatur standar makan seperti apa, cuman 
cukup makan 3 kali sehari.. kalo peraturannya terlalu detail itu 
bukan aturann biarkan pihak travel berkreasi..hotel juga tidak 
harus bintang 4.5 tapi sesuai dengan jaraknya” (N1: Kamis, 13 
Desember 2018) 
Dalam hal ini, narasumber 4 menjelaskan bahwa pemerintah dalam 
menetapkan harga minimum umroh itu berdasarkan harga nasional sesuai 
standar harga yang ada di Indonesia. Namun dalam hal ini, 
pengkalkulasian pada harga 20 juta itu tidak mencakup biaya paspor dan 
kesehatan.  
3. Komponen-komponen dalam harga umroh 
Sebagaimana Ungkapan Narasumber: 
“tiket, hotel,visa, terussss asuransi, terus manasik, terus 
konsumsi..perlengkapan, air zam-zam,terussss akomodasi 
disana...wes” (N4:Kamis, 18 Oktober 2018) 
“ya komponen harga pada umroh ini yang pertama adalah eee  
tiket pesawat, yang pertama, yang kedua adalah visa umroh yang 
ketiga adalah harga hotel ya... harga hotel dan yang  keempat 
adalah harga transportasi darat ini menyangkut eee penyewaan 
bis selama  perjalanan umroh.. kemudian  yang kelima adalah 
biaya handling. Ini termasuk mulai  biaya handling e eedomestik 
juanda handling Saudi termasuk di dalamnya tour guaid dan tour 
leadher dan biaya lain-lain ini termasuk biaya service termasuk 
adalah biaya perlengkapan , didalamnya yaitu termasuk koper 
tas biaya perlengkapan ibadah ini termasuk biaya manasik umroh 
apakah termasuk ada ruang tunggu vip atau termasuk biaya 
makan ketika pesawat delay.. itu adalah biaya –biaya tak terduga 
atau biaya pokok produksi atau hpp dan kemudian baru dihitung 
marginnya”  (N2:Sabtu, 4 Januari 2019) 
“Begini mbk..klo dibidang umroh harganya itu bervariasi, klo 
20 juta itu ok bisa masuk tapi dengan durasi maksimalnya 9 hari, 
dan biasanya pesawatnya itu ada yang direct dan ada yang gak 
itu maskapainya lion..dan harga dibawah 20 juta itu juga bisa 
mbk.. harga 20 juta itu sudah includ cuman kepentingan pribadi, 
seperti beli kartu,itu bayar sendiri, atau untuk 
laundry...terus..penerbitan  paspor.itu biayanya cuman Rp.350 rb 
sama suntik meningitis cuman 350 ribu,... terus yang didapatkan 
jamaah ada tas koper, sama aaa...untuk kabin sama tas 
slempang..bahasa umumnya tas paspor..terus klo lk mendapatkan 

































pakaian ihrom, sabuk ihrom, buku psnduan dan buku doa..terus 
klo perempuan mukenah, jilbab, buku panduan dan buku doa dan 
kain...seragam..berupa kain.. kenapa kain.. karena ukuran setiap 
orang beda-beda...kan klo kain terserah mau di model apa...terus 
yang disana apa yang diperoleh jamaah adalah ya semua 
akomodasi hotel di makkah maupun di madinah semuanya sudah 
includ itu” ( N3:Kamis, 13 Desember 2018) 
Berdasarkan dari beberapa jawaban narasumber, peneliti merangkum 
sebagaimana yang diungkapakan narasumber, bahwa biaya komponen-
komponen pada umroh meliputi, yaitu pesawat, hotel, makan, transport 
darat selama di Saudi, paspor, visa, handling, vaksin, biaya manasik, biaya 
mutawif, peralatan umroh yang mencakup tas paspor, koper, mukena, kain 
ihram, dan kain seragam.  
4. Proses pembuatan harga di BAKKAH Tour & Travel 
Sebagiamana Ungkapan Narasumber: 
“oke yang pertama..tentu saja bakkah menghitung seluruh 
biaya yang akan dikeluarkan dari mulai tiket pesawat, harga 
visa, kemudian hotel, biaya-biaya yang lain itu jadi hitungan.. 
dan kemudian di  total keseluruhan dan kemudian setelah 
mendapatkan biaya-biaya itu  yaitu e... kemudian ditambah 
dengan melihat harga dari travel lain setidaknya menjadi bahan 
pertimbangan apakah masuk atau tidak  nah setelah kemudian 
mendapatkan harga-harga komponen–komponen itu sudah 
diketahui harganya juga diperkirakan  e kenaikan dari... tiket 
pesawat, kenaikan dari.. harga hotel,  kemudian dari kenaikan 
transportasi di arab saudi  maka itu menjadi pertimbangan 
khusus dari pertimbangan harga dan ndah prosesnya yaitu 
menentukan unttuk mencari biaya-biaya dari seluruh komponen 
kemudian setelah itu melihtat kondisi dari pesaing, setelah itu 
juga  memperkirakan kenaikan harga yang ada di Saudi dan 
memperkirakan harga dari sini dan yang terakhir tentu saja 
adalah ditambah dengan laba” (N2: Jumat,4 Januari 2019) 
 Dalam hal ini, BAKKAH Tour & Travel dalam menetapkan harga 
memiliki beberapa tahap. Pertama adalah menghitung biaya yang 
dikeluarakan dan menjumlahkannya, kemudian melihat harga pesaing 

































sebagai pertimbangan harga, kemudian memperkirakan kenaikan harga di 
pasaran baik di dalam negeri atau luar negeri, kemudian menjumlahkan 
laba perusahan, dan yang terakhir menghitung seluruh komponen tersebut 
untuk mendapatkan harga jual. 
5. Strategi penetapan harga umroh di BAKKAH Tour& Travel 
Sebagaiman Ungkapan Narasumber: 
“eee strategi apa yang digunakan bakkah  ya starategi ya kan 
ada beberapa strategi tapi disini bakkah menggunakan strategi 
yang standar yang sederhana yaitu itu total biaya iya kan ...yang 
dikeluarkan dalam komponen-komponen biaya itu kemudian 
keuntungan kemudian itu sudah menjadi apa ...hmmm ditambah 
lagi  biaya promosi jadi pertama  saya ulangi, total biaya yang 
dikeluarkan ditambah margin keuntungan ditambah biaya 
promosi” (N2: Jumat, 4  Januari 2019) 
Dalam hal ini, BAKKAH Tour & Travel menggunakan strategi dengan 
cara menjumlahkan total biaya pada komponen-komponen umroh, 
kemudian ditambahkan dengan laba perusahaan dan biaya promosi. 
6. Kisaran Laba Di BAKKAH Tour &Travel 
Sebagaimana Ungkapan Narasumber: 
“Ya.  memang...eee tidak bisa di... ambil rata-rata ya tapi 
antara 5 sampi 10 persen karena ada kadang-kadang 
kemungkinan dalam strategi pasar tertentu kita tidak mengambil 
untung sama sekali karena ada biaya untuk promosi tapi klo 
standar normalnya biasanya 5 sampai 10 persen. apalagi klo 
harga yang paling hemat atau ekonomis atau yang paling murah 
kita gak mungkin bisa mengambil keuntungan banyakt untuk itu 
kita bisa cumnan 3-5 persen ya itu... tapi kalau vip bisa kita ambil 
5 sampai 10 persen” (N2: Jumat, 4 Januari 2019) 
Dalam hal ini, BAKKAH Tour & Travel tidak bisa mengambil secara pasti 
akan suatu keuntungan perusahaan, namun kisarannya dapat diperkirakan 
antara 5 sampai 10 persen untuk paket standar dan vip. Dalam paket 

































hemat, BAKKAH Tour & Travel hanya bisa mengambil keuntungan 
sekitar 3 sampai 5 persen saja.  
7. Perhitungan dalam menyusun harga jual umroh 
Sebagaimana Ungkapan Narasumber: 
“dalam menyususun biaya umroh itu perorangan gak mungkin 
dihitung untuk perkelompok”(N2: Jumat, 4 Januari 2019) 
Dalam hal ini, BAKKAH Tour & Travel menghitung harga jual umroh 
berdasarkan perseorangan, bukan dihitung secara kelompok. 
8. BAKKAH Tour & Travel  menangani berbagai resiko 
Sebagaimana Ungkapan Narasumber: 
“ya  ee mangkannya jadi bagini bakkah tentunya akan 
melakukan penyesuaian harga  mangkannya di brosur bakkah 
ada catatan kecil atau footnote yang isisnya adalah harga tentatif 
harga sewaktu–waktu bisa berubah sesuai  dengan perubahan 
cost dolar atau kadang kita tuiskan harga berlaku sebelum ada 
brosur baru. Bagaimana jiga harga sudah ditetapkan...kita 
memberikan penyesuaian kepada orang sudah DP bahwa ada 
perubahan harga dolar yang signifikan klo dolar kenaikannnya 
tidak sampai seribu dolar maka masih bisa ditolelir. Gitu tapi klo 
angka kenaikkan drasstis maka harga disesuaikan dan biasanya 
jamaah bisa mentolelir karena memang biaya terbesar dalam 
komponen umroh itu dari biaya yang ada di luar negeri yaitu 
perhitungannya menggunakan dolar”(N2: jumat, 4 Januari 2019) 
“Tentang pembatalan transaksi itu sudah ada didalam clausul 
atau kontrak atau di dalam aturan transaksi pembatalan, jadi itu 
begini, pendaftaran pertama maka harus diberlakukan harus 
membayar uang muka, minimal 5 juta, terus H-45 hari apabila 
terjadi pembatalan, maka tidak terkena biaya apa-apa, namun 
apabila pembatalan itu H-30 hari maka itu dilakukan ee itu 
pemotongan, jadi itu uanganya dipotong sebanyak  25% klo 
kurang dari 25 hari maka itu akan dipotong 50% klo kurang 14 
hari maka dipotong 75% klo kurang seminggu maka dipotong 
100% alias tidak kembali, jadi itu memang sudah dibuat aturan 
seperti itu..nah memang pernah ada orang yang kurang satu hari 
tiba-tiba meninggal dunia nah itu uangnya sudah tidak dapat 
kembali uangnya...nah gitukan..karena itu sudah dipakai untuk 
bayar yang lain-lain. Nah inilah gunannya asuransi, klo nanti 
sudah dimasukkan asuransi yang meninggal seperti itu, 
seharusnya dapat uang santunan, nah mungkin sedikit tapi kan 

































itu bisa mengembalikan minimal 5% dari eee dari pembayaran 
yang sudah dilakukan” (N2:Sabtu, 12 januari 2019) 
“Untuk pemesanan tiket dua bulan sampai satu  sebelumnya, 
jika ada pembatalan dan maskapai sudah menecetaknya, tiket 
mau gak mau ya hangus. Jadi klo klo pembatalan tiket 1 bulan 
sebelum akibatnya kena denda 50%, 2 minggu sebelum 
keberangkatan 75%, klo seminggu hangus”(N4: Jumat, 11 Januari 
2019) 
 
Dalam hal ini, BAKKAH Tour & Travel memberikan penyesuain harga, 
seperti memberikan catatan kaki pada brosur, bahwa harga sewaktu-waktu 
bisa berubah atau menuliskan di brosur bahwa harga berlaku sebelum ada 
brosur baru. BAKKAH Tour & Travel mengganti harga jual jika dolar 
naik secara signifikan, namun jika kenaikannya tidak sampai 1000 dolar, 
maka BAKKAH Tour & Travel masih bisa untuk mentoliler harga. 
BAKKAH Tour & Travel, mewajibkan pendaftar untuk melakukan DP 
sebesar 5 juta. Jika ada pembatalan transaksi BAKKAH Tour & Travel 
menerapkan peraturan sebagai berikut: jika pembatalan dilakukan H-45, 
maka calon jamaah tidak dikenakan biaya apapun. Jika pembatalan 
dilakukan H-30, maka calon jamaah dikenakan potongan biaya sebesar 
25%. Jika pembatalan dilakukan kurang dari 25 hari, maka calon jamaah 
dikenakan potongan sebesar 50%. Jika jamaah membatalkan transaksi 
sebelum 14 hari, maka calon jamaah dikenakan potongan sebesar 75%. 
Jika membatalkan seminggu sebelum kebrangkatan, maka calon jamaah 
tidak dapat mengambil uang kembali. Jika ada orang yang meninggal, 
maka mendaptkan santunan sebesar 5%. 
  

































9. Faktor-faktor yang mempengaruhi penetapan harga di BAKKAH Tour & 
Travel 
Sebagaimana Ungkapan Narasumber: 
“oke yang pertama yang mempengaruhi penetapan harga 
yaitu eee harga pesaing, harga pesaing itu yang hemat berapa... 
ya dikatakan  ekonomi berapa medium berapa, vip berapa...ndah 
itu juga menjadi pertimbangan. Kedua adalah pada orientasi 
citra image kita gak mungkin bikin harga dibawah harga yang 
ditetapkan pemerintah katakanlah 20 juta ndak mungkin itu kan 
karena perusahaan ini berorientasi pada citra positif jangan 
sampai kita pada perusahaan yang sudah memiliki izin legal 
sudah memiliki legalasasi yang kuat kemudian punya citra negatif 
yang  harganya kemudian dibawah harga standar yang telah 
ditetapkan pemerintah ndah itu akan memberikan citra yang tidak 
baik jadi pertama ini adalah melihat apa eee kompetitf harga 
pesaing dan berorientasi pada citra positif dan pada sisi 
kuantitas juga klo jumlahnya buanyak dan ini adalah harga yang 
ditetapkan untuk sebuah lembaga yang akan memberangkatkan 
yang jumlahnya buanyak itu harganya bisa dihitung kembali 
karena bukan lagi harga retail namun memakai harga grosir 
khusus. Jadi  secara umum yang menjadi pertimbangan secara 
umum adalah ada harga pesaing, citra positif negatif dan 
estimasi-estimasi  kenaikan–kenaikan harga karena ini sangat 
menentukan dalam penetapan harga” (N2:Jumat, 4Januari 2019) 
“faktor yang mempengaruhi harga...ya itu haigh seasion, terus 
pas ramadhan, yaiuku termasuk haigh seasion seh”(N4: 
Kamis,23 Oktober 2018) 
Dalam hal ini, narasumber 2 menjelaskan, bahwa faktor-faktor yang 
mempengaruhi penetapan harga di BAKKAH yaitu harga kompetitif 
pesaing, berorintasi pada citra image positif, sehingga BAKKAH tidak 
memberikan harga di bawah harga yang di standarkan pemerintah. Bakkah 
juga memberikan harga grosir bagi lembaga yang memberangkatkan 
banyak orang. Narasumber 2 menjelaskan, bahwa faktor yang 
mempengaruhi dalam penetapan harga di BAKKAH Tour & Travel adalah 
saat high sesion, yaitu saat bulan romadhon. 

































10. Penetapan harga berdasarkan konsep Duyufurrohman 
Sebagaimana Ungkapan Responden: 
“Iya tapi tidak semua orang... Ini hanya harga khusus dari 
BAKKAH untuk  “Yayasan sedekah Umroh” yang bisa dibawah 
harga minimum” (N2: Kamis, 13 Desember 2018) 
“ya tentu saja itu ada impact yang tidak bisa dihitung secara 
kalkulasi, kalkulasi acounting atau keuangan, tetapi impacnya 
kita yakin bahwa kita kalau membantu seseorang yang sedang 
membutuhkan, maka Allah pasti akan ganti dengan rejeki yang 
lain, atau tamu-tamu yang lain, atau pelanggan-pelanggan yang 
lain atau pembeli yang lain” (N2:Sabtu, 12 januari 2019) 
 
Dalam hal ini, BAKKAH Tour & Travel dapat memberikan harga khusus 
bagi yayasan 1000 sedekah umroh. Ada impact yang tidak bisa 
dikalkulasikan, namun BAKKAH Tour & Travel percaya, bahwa Allah 
pasti akan mengantinya dengan rezeki yang lain, seperti ada pelanggan 
baru, atau pembeli. 
11. Kisaran biaya per komponen: 
Biaya perkomponen umroh ini sangat bervariatif, sebagaimana jawaban 
yang di ungkapkan kedua responden ini: 
Sebagaimana ungkapan responden: 
“penerbitan  paspor.titu biayanya cuman rp.350 rb sama 
suntik meningitis cuman 350 ribu... bis...hotel klo di Mekkah 
bintang tiga seharga kurang lebih 200 real perkamar isinya 4. 
20; 4 ditambah 50 real per har.makannya itu satu hari 3 kali... 
hotel itu harganya..e 600 real ada yang 800 real ada yang 
dibawah 100pun ada..tapi jauh”(N3: Kamis,13 Oktober 2018) 
 
“(Visa) Klo buat sendiri sekitar 800 rb, klo di buatkan Bakkah 
sekitar 1 juta... klo vaksin sekitar 350 rb... Lion kemaren itu 
sekitar 12 jutaan sampai13, klo saudi 13 sampai 14 jutaan... 
(Perlengkapan)eee 1 jutaan, sudah dapat koper, tas paspor, 
mukenah, jilbab, kain ihram, seragam, buku manasek. Pakek 
asuransi Chuubb Syariah, sekitar 50 ribu per orangnya...Zam-
zam dapat 5 liter, kisaran perorang 300 ribuanlah... Kemarin itu 
di Azka klo gak di Al masa, sekitar 300 riyal per malam mungkin 

































sekitar 3 jutaan,  kemarin itu 40 orang  itu 4.200 permalamnya. 
kemarin bu Is ngomong-ngomong klo LA itu sekitar 50 juta sudah 
hotel, bimbingan, bis” (N4: Kamis,23 Oktober 2018) 
C. Pembahasan Hasil Penelitian 
Pada tahap ini, peneliti menyajikan data-data yang diperoleh dari hasil 
wawancara, dokumen, dan data-data pendukung dari berbagai web. Dalam 
hal ini, peneliti menggabungkan teori dengan data-data yang telah diperoleh 
dari narasumber dan web. 
1. Analisis kebijakan penetapan standar harga minimum umroh 
Standar adalah suatu panduan atau model yang disusun dan 
disepakati bersama serta dapat diterima pada suatu tingkat praktek untuk 
mencapai tujuan yang telah ditetapkan.76 Dalam hal ini, pemerintah telah 
menetapkan biaya standar harga minimum umroh, yaitu 20 juta. 
Pengertian biaya standar ini, cocok dengan tujuan adanya kebijakan 
standar harga minimum umroh.  
Sebelum pemerintah memutuskan sebuah kebijakan tentang suatu 
batas minum harga, pemerintah harus telah menganalisis biaya-biaya 
yang menjadi sumber komponen. Biaya standar ini merupakan biaya-
biaya yang dianggarkan dapat memenuhi suatu berjalannya sebuh 
produksi, yaitu perjalanan ibadah umroh. 
Menurut Mulyadi, harga yang dipakai harga standar dapat berupa:77 
1) Harga yang dianggap akan berlaku di masa yang akan 
datang 
                                                           
76 Ibid, Tambunan. 86 
77 Ibid, Mulyadi.89 

































2) Harga yang terjadi pada saat penyususunan standar 
3) Harga yang dianggap merupakan harga normal dalam 
jangka panjang 
Dalam hal ini, harga yang diterapkan pemerintah merupakan harga yang 
dikira masih berlaku dalam beberapa waktu mendatang. Dalam 
menetapkan biaya standar, pemerintah juga melihat berdasarkan biaya 
yang terjadi saat penyusunan standar. 
Biaya standar ini memiliki kelebihan dan kekurangan. Menurut 
Mulyadi, kelemahan biaya standar adalah sebagai berikut:78 
1) Tingkat keketatan standar tidak dapat dihitung dengan tepat, 
meskipun telah ditetapkan dengan jelas jenis standar yang 
ditetapkan. Dalam hal ini, tidak ada suatu jaminan bahwa jika 
biaya standar telah ditetapkan, maka biaya penerapan ketaatannya 
relatif sama. 
2) Biaya standar seringkali cenderung menjadi kaku, meskipun 
dalam jangka pendek. Dalam hal ini, keadaan pasar selalu 
mengalami perubahan, sedangkan standar jarang untuk dilakukan 
ulang 
Dalam hal ini, peneliti sependapat dengan Mulyadi, bahwa biaya 
standar perlu sering untuk di evaluasi. Hal ini dikarenakan biaya standar 
yang telah ditetapkan masih memiliki peluang ketidak akuratan. Jika 
penetapan biaya standar tidak dievaluasi secara berkala, maka kebijakan 
                                                           
78  Ibid, Juvita Pratiwi.1620 

































penetapan untuk standar biaya minimum umroh ini akan tidak berfungsi 
lagi sebagaimana tujuan dari penetapan standar harga minimum umroh.  
Oleh karena itu, pemerintah perlu mengadakan evaluasi secara berkala 
terkait biaya standar harga minimum umroh, sehingga harga dapat 
diperbarui sesuai dengan biaya yang ada di pasaran. 
Menurut peneliti, penetapan harga minimum umroh ini kurang 
efektif, karena sebagaimana penjelasan tentang biaya standar, bahwa 
keadaan ekonomei cenderung  berubah setiap waktu, seperti inflasi 
deflasi.. Dalam hal ini, komponen-komponen biaya umroh juga 
cenderung mengunakan harga luar negeri. Dengan demikian, peneliti 
merasa jika lebih baik kebijakan akan harga minimum umroh 
menggunakan standar harga pada penjualan tiket pesawat, yaitu ada tipe 
full service, Low Cost carrier (LCC), dan medium. Dengan demikian, 
para calon jamaah umroh akan dengan mudah menentukan sesuai dengan 
finansial yang dimiliki, serta kualitas pelayanan yang ingin di dapatkan. 
Selain itu, pemerintah perlu lebih intens lagi dalam mengawasi para 
pemilik biro perjalan umroh.  
Dalam Islam, ada beberapa ulama yang tidak menyetujui adanya 
penetapan harga umroh yang diprakasai pemerintah. Namun dalam 
beberapa hal, seperti karena adanya monopoli pasar dan kecurangan yang 
merugikan rakyat, maka pemerintah diperbolehkan dalam membuat 
sebuah kebijakan dalam menetapkan harga adil. Dalam hal ini, saya 
sependapat dengan yang dikatakan oleh Ibnu Taimiyah, bahwa penetapan 

































harga perlu dilakukan jika memang itu baik untuk kemaslahatan umum. 
Hal ini sesuai dengan kebijakan pemerintah tentang harga minimum 
umroh  yang memberikan perlindungan kepada para calon jamaah 
umroh, sehingga tidak tertipu oleh sebuah biro perjalanan umroh. 
Maraknya penipuan-penipuan bermoduskan biro perjalan ibadah 
umroh membuat pemerintah gerah, sehingga dibuatlah kebijakan tentang 
standar harga minimum umroh atau yang biasa disebut dengan biaya 
referensi umroh. Dalam pembuatan sebuah kebijakan,  diperlukan adanya 
pertimbangan yang matang, sehingga tidak mengakibatkan hal-hal yang 
tidak diinginkan. Dalam hal ini, pemerintah perlu mengadakan 
musyawarah dengan pihak-pihak terkait perjalanan ibadah umroh, seperti 
para pemilik biro perjalanan umroh dan masyarakat umum. Hal 
demikian, supaya tidak adanya kesalahpahaman antara kedua belah pihak 
dalam mengambil sebuah keputusan, sehingga mendapatkan harga yang 
adil bagi seluruh orang yang berkepentingan. Dalam membuat harga 
minimum umroh, pemerintah Indonesia sebelumnya telah melakukan 
rapat bersama dengan para pemilik dan agen travel untuk mendiskusikan 
bersama terkait harga umroh.79 
Harga 20 juta adalah kesepakatan bersama antara beberapa pemilik 
biro perjalan umroh dengan pemerintah yang telah disepakati. Harga 20 
juta ini berlandaskan dari perhitungan secara nasional oleh PERPUHI 
(Perhimpunan pengusaha biro ibadah umroh dan haji 
                                                           
79 https://nasional.kompas.com/read/2018/04/10/08071421/ini-penjelasan-asosiasi-soal-harga-
standar-paket-umrah-yang-rasional (Kamis,  3 Januari 209) 

































Indonesia).80Sebagaimana yang tertulis dalam UU PMA No 8 tahun 2018 
menyatakan, bahwa pemerintah tidak merinci secara detail terkait 
komponen-komponen yang ada, namun pemerintah hanya membatasi 
fasilitas-fasilitas terkait ibadah umroh, seperti jarak antara hotel dan 
pelataran masjid tidak boleh lebih dari 1000 meter, makan minim 3 kali 
dalam sehari, dan transportasi yang memenuhi standar berkendara. 
Untuk mengetahui rincian dari harga 20 juta, peneliti mencoba 
untuk mengestimasikan anggaran dana yang keluar dari harga tersebut. 
Dalam hal ini, peneliti mencari data dari karywan BAKKAH Tour & 
Travel dan beberapa sumber yang ada seperti harga tiket hotel, tiket 
pesawat, dan beberapa komponen lainnya di beberapa aplikasi atau web. 
Dalam hal ini, komponen-komponen yang masuk dalam perhitungan 
harga 20 juta adalah harga tiket pesawat, harga hotel, makan 3 kali 
sehari, paspor perlengkapan umroh, meliputi tas paspor, mukena bagi 
wanita, kain ihram bagi laki-laki, buku panduan, tas koper, dan kain 
seragam. Biaya dihitung  berdasarkan perjalan umroh selama 9 hari, dan 
biaya belum termasuk pembuatan visa, suntik meningitis, dan handling.81 
Komponen-komponen pada biaya umroh bisa dengan mudah di akses di 
internet secara bebas. Dalam hal ini, penulis mencoba membedah dari 
yang paling mudah dicari secara umum. 
Pertama, biaya pada tiket pesawat. Dalam biaya tiket pesawat biro 
perjalan umroh biasanya menawarkan harga direct dan harga transit di 
                                                           
80 ibid 
81 Wawancara dengan informan N:1 

































beberapa lokasi. Dalam harganya, biaya direct lebih mahal daripada 
harga yang transit. Biaya pada tiket pesawat juga dilatar belakangi oleh 
tipe pesawat, yaitu full service, low cost carrier (LCC), dan medium. 
Tipe full service ini adalah pesawat yang dapat memberikan pelayanan 
terbaiknya. Tipe pesawat ini contohnya adalah seperti pada Singapore 
Airlines, Garuda Indonesia, dan Saudia Airlines. Pesawat yang full 
service memiliki kecenderungan harga yang lebih tinggi dibandingakan 
dengan tipe peswat yang lainnya. 
Low cost carrier (LCC) tipe ke dua. Dalam hal ini, contohnya 
seperti pada pesawat Lion Air, Air Asia, dan Flhys. Pada tipe pesawat 
ini, biaya bisa lebih rendah dari tipe full service, namun minim dalam 
beberpa fasilitas. Ketiga, adalah tipe medium. Pada tipe ini, harga berada 
diantara full service, dan low cost carrier (LCC). Contohnya seperti 
pesawat Sriwijaya Air.  
Selain dilihat dari beberapa kategori diatas,waktu keberangkatan 
juga berpengaruh dalam sebuah harga pesawat. Contoh seperti low 
season, shouldher, dan peak season. Dalam hal ini sudah tampak jelas, 
bahwa yang murah adalah saat low season. Dalam penerbangan 
Indonesia ke saudi, ada perbedaan sebagaimana penerbangan di dalam 
negeri. Contohnya seperti, ketika di dalam negeri harga akhir tahun 
cenderung mahal, maka saat itu penerbangan Indonesia ke saudi lebih 
murah. Peak season terjadi di saudi saat bulan rajab dan bulan ramadhon. 

































Berdasarkan hal tersebut, peneliti mengecek di web langsung 
maskapai, misalnya keberangkatan Air Asia kisaran harga pada bulan 
maret 12 juta rupiah. Penulis juga mengecek di web luar negeri untuk 
pembanding, seperti Saudi Airline pada bulan maret, dan hasilnya adalah 
berkisar 8,7 juta rupiah. Dalam hal ini, penulis menyimpulkan, bahwa 
komponen pada biaya tiket pesawat berkisar antara 12 juta sampai 15 juta 
rupiah. 
                      







Kedua, biaya pada akomodasi. Akomodasi adalah biaya inap di 
Saudi. Dalam hal ini,  sebagaimana biasanya, hotel akan memberikan 
fasilitas sesuai dengan harganya. Dalam hal ini, lokasi dan layanan 
merupakan salah satu ukuran harga pada suatu hotel. Hotel yang 
mempunyai fasilitas lengkap dan berbintang lima akan lebih mahal 
dibandingkan hotel bintang dibawahnya. Tipe kamar juga salah satu 
faktor yang mempengaruhi suatu harga hotel. 
Ada keunikan tersendiri, ketika menyewa hotel di Saudi. Hal  ini, 
karena tingkat kemahalan suatu harga hotel dilatar belakangi oleh jauh 
dekatnya hotel dengan pelataran masjidil haram, jadi semakin dekat hotel 

































dengan Makkah, maka semakin mahal suatu hotel itu. Selain itu, ketika 
hotel menghadap ke arah masjidil haram atau masjid nabawi, harga hotel 
juga cenderung mahal. Dalam hal ini, kelas bintang pada hotel di Saudi 
tidak mengacu pada standar hotel secara internasional pada umummnya.  
Sebagai contoh, penulis mencoba untuk menemukan harga hotel di 
Makkah Mina Concorda pada 7 januari 2019. Dalam hal ini, peneliti 
mendapatkan harga sekitar 488,080 ribu per malam. Peneliti juga 
menemukan hotel  Al Mokhtara Al gharbi di Madinah, dengan harga 
506.023  ribu per malam. Pada umumnya, harga hemat biasa 
menggunakan hotel bintang 3. Dalam hal ini, peneliti mengestimasikan 
biaya hotel  di madinah sekitar  600 sampai 800 ribu. Biaya hotel 
Makkah 700 sampai 1,5 juta. Jadi biaya paling murah sekitar 100 ribu per 
orang dalam sehari. Hal ini dikarenakan umroh butuh 7 malam, dibagi 4 
orang setiap kamar, sehingga dapat diestimasikan bahwa kisaran biaya 
yang keluar adalah 700-800 ribu selama umroh. 
       
 
Sumber: Agoda.com 

































Ketiga, Biaya perlengkapan. Biaya perlengkapan ini adalah biaya 
yang dikeluarkan sebagai seragam jamaah, seperti kain, mukenah, kain 
ihram, buku panduan, tas paspor, tas koper, dan lain sebagainya. Biaya ini 
di BAKKAH dianggarkan sekitar 1 jutaan. Ada travel yang 
mengangarkan 500 sampai 700 ribu perjamaah. Dalam hal ini harga 
menentukan kualitas pada kain dan tas. 
Keempat, Biaya makan. Makanan adalah salah satu yang termasuk 
dalam komponen biaya umroh. Hal ini dikarenakan jamaah perlu makan 
3 kali dalam sehari. Pada umumnya biaya makan ini sudah termasuk 
dalam hotel. Namun biasanya untuk makan selama perjalanan, biro 
perjalanan memberikan nasi kotakan untuk menghemat pengeluaran 
biaya.  Biaya katering makan di hotel bisa mencapai 250 riyal untuk 
sekali santap. Dalam hal ini, biaya makan berkisar 35-50 ribu. Jika 
diestimasikan makan 3 kali dalam sehari untuk 7 hari, maka bisa 
mengeluarkan sekitar 600 riyal atau 2 juta. 
Kelima, Biaya transportasi lokal. Dalam memberikan fasilitas antar 
jemput jamaaah, maka diperlukan sebuah transportasi jamaah. Dalam hal 
ini, seperti yang peneliti cari di sebuah web, ada beberapa macam 
transportasi di Saudi, namun pemerintah menyarankan untuk 
menggunakan bus yang ber Ac. Sebagaimana yang peneliti lihat di suatu 
web, bis yang ada di Saudi berkisar antara 4 jutaan. Jika diestimasikan 
dengan kapasitas bis yaitu 49 orang, maka perhitungannya adalah setiap 
jamaah mengeluarkan uang sekitar 750 ribu. 

































           
 
                       Sumber:Travelumroh.com 
Keenam, Mutawif. Mutawif adalah tour leadher bagi para jamaah 
umroh. Mutawif ini adalah orang Indonesia yang telah diberikan 
kepercayaan untuk memandu jamaah selama di Arab Saudi. Namun 
biasanya tidak semua biro perjalanan ibadah umroh menggunakan 
mutawif. Biaya untuk menyewa seorang mutawif berkisar 500 ribu 
sampai 700 ribu perjamaah, bahkan bisa lebih. Harga mutawif ini 
berbeda-beda tergantung pengalaman dan kuantitas jamaah. 
Ketujuh, Biaya handling. Biaya handling adalah biaya untuk 
memasukkan bagasi dan mengawal jamaah baik di airport Indonesia atau 
Saudi. Biaya handling bervariasi, sebagaimana umumnya berkisar 750 
ribu per pak. BAKKAH Tour & Travel menganggarkan 500 ribu untuk 
biaya handling. 
Kedelapan, Biaya paspor. Biaya paspor adalah biaya yang 
digunakan untuk pembuatan paspor. Pembuatan paspor ini perlu 
dikeluarkan, karena umroh merupakan perjalanan ke luar negeri. Harga 
kisaran dari pembuatan paspor yaitu antara 300 sampai 450 ribu per 
orangnya. 

































Kesembilan, biaya visa. Visa adalah salah satu syarat pergi 
perjalanan ke luar negeri. Dalam hal ini, pembuatan visa ke Saudi 
memiliki ketentuan yang berbeda dari pembuatan visa pada umumnya. 
Biaya pembuatan visa ini sangat bervariasi. Hal ini dikarenakan lamanya 
pengurusan, jumlah rombongan yang mengajukan, dan bergantung 
musim. Dalam hal ini, biaya pembuatan visa pada bulan romadhon 
lumayan mahal dari bulan biasanya.  Harga visa ini antara 30 dolar 
sampai 10 dolar. Jika di rupiahkan berkisar antara 750 sampai satu 
jutaan. Harga visa akan berbeda lagi jika jamaah selama setahun telah 
melakukan perjalanan ke Saudi. Dalam hal ini, visa itu biasa dinamakan 
dengan visa progresif. Pembuatan visa progresif berkisar 200 Riyal atau 
setara dengan 7,91 juta. 
Kesepuluh, biaya pemasaran. Biaya pemasaran adalah biaya yang 
dikeluarkan biro perjalanan ibadah umroh untuk melakukan promosi. 
Biaya pemasaran ini tentunya berbeda-beda bagi setiap pemilik biro 
perjalanan umroh.  Dalam beberapa artikel yang telah ada, biasanya 
pemilik biro mengambil biaya pemasaran sekitar 200 ribu sampai 2 juta 
untuk setiap jamaah yang membeli paket umroh. Dalam BAKKAH Tour 
& Travel, direktur selaku pemilik menyatakan, bahwa beliau mengambil 
keuntungan untuk biaya promosi sekitar 200 ribuan.  
Kesebelas, keuntungan biro. Keuntungan biro adalah variatif. 
Dalam beberapa artikel menyatakan, bahwa ada pemilik biro umroh yang 
bisa meraup keuntungan sampai 40 persen, ada yang tidak mengambil 

































keuntungan sama sekali. Ada pemilik travel yang mengambil keuntungan 
sekitar 7 persen. Biro perjalanan Umroh BAKKAH Tour &Travel, 
mengambil keuntungan sekitar 5-10 persen.  
Dalam hal ini, untuk menghitung seluruh biaya komponen yang 
sudah disebutkan tadi, maka peneliti akan membuat tabel harga pokok 
dasar dari paket umroh untuk satu orang. Dalam hal ini, biaya yang ada 
merupakan biaya paling hemat atau dasar, yaitu hotel bintang 3, pesawat 
yang transit, durasi perjalan umroh untuk 9 hari. Dalam hal ini, biaya-
biaya dapat di asumsikan sebagaiamana pada tabel berikut ini : 
Asumsi berdasarkan: 
1) Rombongan 45 orang 
2) Biaya tidak termasuk, surat mahram, dan pengeluran pribadi, 
seperti paket data, loundry, dan paket tour lainnya. 
        Tabel Estimasi Biaya Dasar Umroh 20 Juta 
 
Estimasi Biaya Dasar Umroh 20 Juta 
NO Layanan Biaya 
1 Tiket pesawat (LCC) 12.000.000 
2 Akomodasi      700.000 
3. Makanan    1.500.000 
4. Perlengkapan       500.000 
5. Transportasi darat       750.000 
6. Paspor       350.000 
7 Visa       800.000 
8. Manasik        200.000 
9. Mutawif       700.000 
10 Biaya pemasaran       200.000 

































11 Vaksin Meningitis       350.000 
12 Handling       500.000 
 Subtotal   18.550.000 
 Keuntungan biro 7% 
 Keuntungan Biro     1.298.500 
 Harga Jual    19.848.500 
 Dalam Dolar 1413,20 USD 
Sumber: Tiket.com, Wego.com, Agoda.com, Travelumroh.com,  
Narasumber 1, 3, dan 4. 
Pada tabel diatas,  pesawatnya dalah menggunakan Air Asia. Hotel 
menggunakanMakkah Mina Concorda. Peneliti juga menggunakan hotel  
Al Mokhtara Al gharbi di Madinah. Dalam hal ini, dapat dilihat bahwa 
hitungan pada harga dasar pada penjualan perjalan umroh adalah sekitar 
20 jutaan.  Namun sesunguhnya, harga bisa lebih rendah jika  jumlah 
kuantitas banyak. Harga juga bisa lebih murah lagi, jika pemilik usaha 
biro perjalanan umroh mengurangi standar pelayanan umroh yang telah 
di tetapkan pemerintah. Menurut narasumber 3, relasi di Arab adalah 
salah satu faktor yang dapat menekan biaya selama di Arab. 
 Dalam beberapa hal, sesunguhnya pihak travel juga dapat 
memberikan beberapa macam cara untuk meminimalkan sebuah biaya 
umroh, misalnya dengan menginvestasikan uangnya ke bank atau 
sejenisnya. Namun tentunya, memiliki waktu tunggu yang cukup lama. 
Beberapa skema ponzi dan MLM adalah salah satu cara pemilik umroh 
dalam menekan biaya umroh. Namun dalam hal ini, skema ponzi dan 
MLM terkadang dapat merugikan jamaah, karena pada saat tertentu 
pihak biro tidak menemukan calon jamaah lagi. Dalam hal ini, skema 

































ponzi dan MLM juga telah di larang oleh pemerintah, karena cenderung 
merugikan calon jamaah. 
BAKKAH Tour & Travel  adalah salah satu biro perjalanan ibadah 
umroh yang telah mengikuti standar penetapan harga minimum umroh. 
Hal ini tampak jelas berdasarkan harga yang tertera dalam brosurnya. 
Namun tanpa diketahui banyak orang, BAKKAH Tour & Travel adalah 
satu biro perjalanan umroh yang peduli terhadap sosial. Dalam hal ini, 
BAKKAH Tour & Travel dapat memberikan harga spesial atau harga 
khusus, yaitu harga dibawah standar minimum umroh.  
BAKKAH Tour & Travel menjalin kerja sama dengan yayasan 
1000 sedekah umroh.82 Dalam hal ini, BAKKAH telah 
memberangkatkan 2-1 orang jamaah terpilih dari yayayasan 1000 
sedekah umroh. Disisni, BAKKAH Tour & Travel tidak mendapatkan 
keuntungan yang besar, bahkan keuntungannya sangat kecil sekali. 
Menurut direktur sekaligus pemilik BAKKAH Tour & Travel, biaya 
yang didapatkan berkisar antara 1 sampai 2  persen. Dalam beberapa 
waktu tertentu, BAKKAH Tour & Travel pernah tidak mendapatkan 
keuntungan sama sekali.  
Dengan demikian, dapat dikatakan bahwa harga suatu umroh itu 
bisa kurang dari 20 juta dan jamaah masih bisa mendapatkan fasilitas 
yang sesuai standar, namun pemilik biro hanya mendapatkan keuntungan 
yang sedikit dan bahkan tidak mendapatkan keuntungan. Dengan 
                                                           
82 Wawancara dengan narasumber N:2 

































demikian, semua komponen biaya umroh tergantung dari bagaimana 
pemilik biro perjalanan dalam mengatur keuangannya dan niat dalam 
memberangkatkan calon jamaah umroh. Jadi pada intinya, peneliti 
mendapatkan sebuah informasi baru, bahwa harga dibawah standar 
minimum umroh tidak selamanya bercitra buruk. Namun itu merupakan 
sebuah trik atau taktik perusahaan dalam mengatur biaya yang masuk dan 
keluar dalam usaha pada biro perjalanan umrohnya. 
            Tabel Asumsi Perincian Biaya Umroh Di BAKKAH Tour & 















Sumber: Tiket.com, Wego.com, Agoda.com, Travelumroh.com, 
Narasumber 1, 3, 4, dan dokumen. 
  

































Sebagaimana tabel diatas,  asumsi berdasarkan 50 0rang peserta. 
Pesawat pada tipe satu adalah pesawat merek Lion Air. Pesawat tipe 
kedua dan ketiga adalah pesawat Saudi Airlines. Dalam hal ini, biaya 
pesawat sudah terhitung biaya pulang dan pergi. Biaya hotel pada tabel 
diatas bervariasi tergantung dari nama dan jenis hotel. Dalam hal ini, 
penulis pada hotel tipe satu menggunakan hotel Andalusia di Makkah 
dan hotel Anshor di Madinah. Hotel tipe kedua penulis menggunakan 
hotel Anjum di Makkah dan hotel Golden Tulip di Madinah. Hotel tipe 
ketiga penulis menggunakan hotel Sofwa Orchid di Makkah dan hotel 
Dalla Taiba di Madinah. Dalam hal ini, biaya suatu hotel berbeda tiap 
tipe, karena harga hotel berdasarkan jauh dekatnya dengan jarak Masjidil 
Haram dan Masjid Nabawi. Dalam biaya hotel diatas terhitung menyewa 
hotel di Makkah tiga hari dua malam dan 3 hari dua malam di Madinah. 
Dalam tabel diatas, biaya untuk jamuan makan masih dihitung untuk satu 
kali santap dengan menggunakan sistem prasmanan. Dalam biaya 
transportasi bus, terhitung berdasarkan penyewaan bus dalam sehari. 
Biaya perlengkapan dalam tabel sudah terhitung  mendapatkan koper, tas 
paspor, seragam batik, kain ihram untuk laki, mukenah dan jilbab untuk 
wanita, dan buku manasik. Untuk biaya pada komponen-komponen 
umroh lainnya, harga tidak memiliki perbedaan. Pada tabel asumsi biaya 
harga di Bakkah Tour & Travel ini, biaya belum termasuk biaya 
pembuatan paspor, biaya vaksin meningitis, biaya mahram, dan biaya 
untuk visa progresif. 

































Tabel  Asumsi Perincian Biaya Perjalanan Paket Umroh di 
















Sumber: Tiket.com, Wego.com, Agoda.com, Travelumroh.com, Narasumber 1, 3, 4, dan 
dokumen. 
Pada tabel ini, telah dituliskan biaya keseluruhan pada setiap 
komponen biaya umroh berdasarkan tipe perjalanan. Dalam 
penghitungannya, biaya pesawat, handling, asuransi, air zam-zam, dan 
visa dikalikam 50, sehingga menghasilkan biaya sebagaiman pada tabel 
diatas. 50 adalah jumlah asumsi dari peserta umroh. Dalam biaya hotel, 
biaya termasuk penyewaan selama 3 hari 2 malam di Makkah dan 3 hari 
2 malam di Madinah. Dalam penyewaan hotel, pemesanan hanya untuk 
13 kamar, karena biaya perkamar akan ditanggung untuk 4 jamaah. 
Dalam biaya untuk jamuan makan, penghitungan dilakukan untuk makan 
3 kali dalam sehari selama 7 hari, sehingga memerlukan 21 kali jamuan 

































makan. Dalam biaya penyewaan bus, terhitung peminjamaan bus untuk 4 
kali perjalanan, karena jamaah di Saudi selama 7 hari, maka jika 
diperkirakan perjalanan Jeddah, Makkah, Madinah membutuhkan 
penyewaan bis selama 4 kali. Untuk biaya pemasaran perorang di 
bebankan sekitar 200 ribu. Air zam-zam sebanyak 5 liter akan diberikan 
setiap jamaah. Biaya diatas adalah biaya yang sudah dikalikan untuk 50 
peserta jamaah umroh.  









Sumber: Narasumber dan dokumen perusahaan. 
Tabel diatas adalah biaya yang termasuk dalam perhitungan biaya 
fixed cost. Dalam hal ini, biaya yang ada tidak termasuk dalam biaya 
produksi. Dengan demikian, ada ataupun tidak adanya jamaah umroh 
tidak berpengaruh pada produksi kegiatan. Pada perhitungan biaya fixed 
cost ini termasuk biaya pemasaran, pegawai, sewa kantor, listrik dan 
telpon. 
  















































Sumber: Tiket.com, Wego.com, Agoda.com, Travelumroh.com, Narasumber 1, 3, 4, dan 
dokumen. 
Tabel diatas menunjukkan biaya-biaya pada komponen umroh yang 
termasuk pada pada biaya variabel cost. Biaya variabel cost ini meliputi 
tiket pesawat, sewa kamar hotel, jamuan makan, bus, handling, 
muthowif, manasik, visa, perlengkapan, asuransi, dan air zamzam. Dalam 
hal ini, biaya varibel adalah biaya yang diperlukan untuk memproduksi 
suatu unit produk. 
  







































Sumber: Tiket.com, Wego.com, Agoda.com, Travelumroh.com, Narasumber 1, 3, 4, dan 
dokumen. 
Tabel diatas menunjukkan besaran BEP, pada setiap harga paket. 
Dalam hal ini, harga 22 juta bep terletak pada jamaah yang ke 38. Pada 
harga 27 juta, bep terletak pada jamaah yang ke 19. Pada harga 32 juta, 
bep terletak pada jamaah yang ke 12. 
2. Proses pembentukan harga pada BAKKAH Tour & Travel dan faktor-
faktor yang mempengaruhinya 
Menurut Kotler & Amstrong menyatakan, bahwa ada faktor 
internal dalam menetapkan strategi harga, yaitu organisasi. Dalam hal ini, 
manajemen perlu menentukan siapa dalam organisasi yang harus 
menetapkan harga. Setiap perusahaan menyelesaikan masalah penetapan 
harga menurut caranya masing-masing. Pada perusahaan kecil, umumnya 
harga ditentukan oleh manajemen puncak. Pada perusahaan besar, 
masalah penetapan harga ditanggung jawabkan kepada divisi atau 
manajer suatu lini produk. Dalam hal ini, BAKKAH Tour & Travel  
dalam menetapkan harga langsung ditentukan oleh direktur sekaligus 
pemilik biro perjalan ibadah umroh. 

































Dalam menentukan strategi penetapan harga, perusahaan perlu 
memilih terlebih dahulu metode yang dipakai. Dalam hal ini, satu metode 
dapat menggunakan beberapa macam strategi dan dengan beberapa cara 
teknik tertentu. Sependapat dengan teori Kotler dan Armstrong tentang 
proses penetapan harga, Harper W. Boyd, Jr. dan Orville C. Walker, Jr. 
mengajukan suatu model pengambilan keputusan secara bertahap, yaitu 
penetapan harga dengan mempertimbangkan berbagai faktor internal 
perusahaan dan lingkungan eksternal.83  
Dalam model tersebut , dibahas: 1) berbagai pengaruh dan kendala 
yang perlu diperhitungkan dalam penetapan harga, juga dibuat 2) 
langkah-langkah proses penetapan harga, termasuk analisa yang rinci 
mengenai permintaan pasar, biaya, dan kompetisi. Dalam hal ini, maka 
langkah awal dalam menetapkan harga yaitu terlebih dahulu meninjau 
tujuan yang konsisten terkait penetapan harga dengan usaha dan strategi 
pada pemasaran perusahaan.  
Pada BAKKAH Tour & Travel, pemilik biro perjalanan umroh 
juga menggunakan model sebagaimana yang dikemukan Kotler, 
Amstrong, Harper W. Boyd, Jr. dan Orville C. Walker, Jr. Hal ini seperti 
yang telah di ungkapkan responden, bahwa  
“oke yang pertama..tentu saja bakkah menghitung seluruh biaya 
yang akan dikeluarkan dari mulai tiket pesawat, harga visa, kemudian 
hotel, biaya-biaya yang lain itu jadi hitungan.. dan kemudian di  total 
keseluruhan dan kemudian setelah mendapatkan biaya-biaya itu  
yaitu e... kemudian ditambah dengan melihat harga dari travel lain 
                                                           
83 Harper W.Boyd, Jr, Orville C. Walker, Jr, Marketing Management: A Strategic Approach,          
(IIIions: Richard D. Irwin, Inc).340 

































setidaknya menjadi bahan pertimbangan apakah masuk atau tidak  
nah setelah kemudian mendapatkan harga- harga komponen –
komponen itu sudah diketahui harganya juga diperkirakan kenaikan 
dari... tiket pesawat , kenaikan dari.. harga hotel,  kemudian dari 
kenaikan transportasi di arab saudai.  maka itu menjadi pertimbangn 
khusus dari pertimbangan harga dan ndah prosesnya yaitu 
menentukan unttuk mencari biaya-biaya dari seluruh komponen 
kemudian setelah itu melihtat kondisi dari pesaing, setelah itu juga  
memperkirakan kenaikan harga yang ada di Saudi dan 
memperkirakan harga dari sini dan yang terakhir tentu saja adalah 
ditambah dengan laba...”( N2: Kamis, 7 Desember 2018) 
Dari pernyataan yang narasumber kemukaan tampak jelas, bahwa 
dalam penetapan harga perlu melihat faktor internal perusahaan dan 
eksternal perusahaan. Faktor internal ini adalah seperti tujuan perusahaan 
dalam menetapkan harga. Dalam hal ini, tujuan pertama BAKKAH Tour 
& Travel dalam perusahaan yaitu mencari laba, sebagaimana perusahaan 
pada umumnya. Selain mencari laba, dalam menetapkan harga 
BAKKAH Tour & Travel juga menerapkan konsep penetapan harga 
berdasarkan Duyufurrohman.  
“Iya tapi tidak semua orang... Ini hanya harga khusus dari 
BAKKAH untuk  “Yayasan sedekah Umroh” yang bisa dibawah harga 
minimum”. (N2) 
Dalam menetapkan harga, BAKKAH Tour & Travel telah 
menerapkan konsep Duyufurrohman, yaitu memberikan kemudahan bagi 
calon jamaah dalam melaksanakan ibadah umroh. Dalam hal ini, 
BAKKAH Tour & Travel menyadari, sebagaimana pada awal tujuan 
pembentukan perusahaannya, bahwa usaha dalam biro perjalan umroh 
bukanlah semata-mata untuk mencari profit, namun lebih dari itu, yaitu 
ingin mendapatkan profit yang lebih besar, yaitu pahala di akhirat. Dalam 
hal ini, BAKKAH Tour & Travel menyadari, bahwa ketika menerapkan 

































konsep Duyufurohman laba yang didapat akan sangat minim, bahkan 
terkadang hampir tidak ada sama sekali. Namun Direktur BAKKAH 
Tour & Travel sekaligus pemilik meyakini, bahwa Allah Swt akan 
mengembalikan dengan cara yang lain, yaitu seperti ada pelanggan baru 
atau pembeli. Hal tersebut sebagaimana, ungkapan narasumber: 
“kita yakin bahwa kita kalau membantu seseorang yang sedang 
membutuhkan, maka Allah pasti akan ganti dengan rejeki yang lain, atau 
tamu-tamu yang lain, atau pelanggan-pelanggan yang lain atau pembeli 
yang lain”.(N2) 
 
Faktor eksternal dalam penetapan harga di BAKKAH Tour & 
Travel meliputi adanya perkiraan-perkiraan harga di pasar, dan 
memperkirakan dari harga kompetitor, sehingga didapatkan harga 
seimbang di pasaran. Ketika semua sudah di perhitungkan dengan baik, 
maka BAKKAH Tour & Travel kemudian baru mendapatkan sebuah 
harga jual. 
Dalam menetapkan harga, perusahaan juga perlu 
mempertimbangkan beberapa hal terkait resiko yang akan terjadi di 
kemudian hari. Hal ini sesuai dengan jawaban narasumber terkait adanya 
perubahan harga dalam pasaran dan pembatalan sebuah transakasi. 
“ya  ee mangkannya jadi bagini bakkah tentunya akan melakukan 
penyesuaian harga...,Tentang pembatalan transaksi itu sudah ada 
didalam clausul atau kontrak atau di dalam aturan transaksi 
pembatalan”(N2) 
Dalam hal ini, Bakkah Tour & Travel telah membuat sebuah aturan 
yang baku dalam menetapkan harga, sehingga dapat meminimalisir 
terjadinya resiko kerugian saat ada perubahan harga atau pembatalan 
transaksi. 

































BAKKAH Tour & Travel menggunakan beberapa macam strategi 
dalam membuat sebuah harga. Strategi pertama yang digunakan adalah 
srategi cost plus pricing. Hal ini sesuai dengan yang diungkapkan 
narasumber:  
“ada beberapa strategi tapi disini bakkah menggunakan strategi 
yang standar yang sederhana yaitu itu total biaya iya kan ...yang 
dikeluarkan dalam komponen-komponen biaya itu kemudian 
keuntungan kemudian itu sudah menjadi apa ...hmmm ditambah lagi  
biaya promosi jadi pertama  saya ulangi, total biaya yang 
dikeluarkan ditambah margin keuntungan ditambah biaya promosi”. 
(N2) 
Dalam ungkapan narasumber, peneliti menemukan bahwa 
BAKKAH Tour & Travel adalah biro perjalanan umroh yang 
menggunakan metode penetapan harga berbasis biaya. Hal ini sesuai 
dengan sebuah teori pada metode penetapan harga berdasarkan strategi 
biaya. Metode penetapan harga berdasarkan biaya adalah sebuah metode 
yang sederhana dalam menetapkan suatu harga. Metode penetapan harga 
berbasis biaya adalah metode dengan menjumlahkan sejumlah biaya 
yang kemudian ditambahkan dengan laba perusahaan, sehingga dapat 
menutup biaya overhead. 
Dalam mengembangakan bisnis biro perjalanan umroh, BAKKAH 
Tour & Travel seringkali menjumpai hambatan-hambatan dalam 
penetapan harga jual. Hambatan-hambatan itu berasal dari faktor internal 
dan eksternal perusahaan. Dalam hal ini, semakin ketat persaingan pada 
harga, maka perusahaan harus lebih berhati-hati dalam menjalankkan 
bisnisnya. Efisiensi dan efektifitas biaya menjadi salah satu alternatif 
untuk mempertahankan dan mengembangkan keberlangsungan bisnis. 

































Dalam menentukan harga, BAKKAH Tour & Travel perlu 
memahami secara mendalam besaran sensifitas konsumen terhadap 
harga. BAKKAH Tour & Travel melakukan penetapan harga salah 
satunya dengan menggunakan metode harga pasar yang disesuaikan. 
Dalam hal ini, BAKKAH Tour & Travel menambahkan laba serta biaya-
biaya tertentu dan dimasukkan pada harga jual, kemudian mengikuti dan 
menyesuaikan harga yang ada di pasar. Dengan demikian, jika konsumen 
adalah seorang yang selektif dalam memilih, maka konsumen akan lebih 
memilih produk lain yang sama tapi harga lebih murah. Dalam hal ini, 
BAKKAH Tour & Travel memiliki sebuah hambatan dalam menetapkan 
harga jual. 
Beberapa faktor yang mempengaruhi dalam menetapkan harga jual 
di BAKKAH Tour & Travel meliputi faktor internal dan eksternal, 
sebgaimana pada berikut ini : 
1) Tujuan Perusahaan 
Dalam hal ini, untuk mempertimbangkan akan eksistensi 
BAKKAH Tour & Travel, maka ia berusaha dengan sebaik 
mungkin untuk membentuk image citra yang positif bagi 
perusahaan, contohnya dengan mengikuti standarisasi pada usaha 
pada biro perjalan umrohnya, selain itu untuk membentuk citra 
yang positif BAKKAH menerapkan standar harga yang telah 
ditetapkan pemerintah. Selain tujuan itu, dalam menentukan harga 

































BAKKAH Tour & Travel juga terkadang melihat dari konsep 
Duyufurrohman. 
2) Faktor biaya (internal) 
Besarnya biaya yang dikeluarkan oleh BAKKAH Tour & 
Travel dalam melakukan promosi adalah salah satu konsekuensi 
yang harus dihadapi perusahaan. Dalam hal ini, naik turunnya 
jumlah penjualan bergantung dari kegiatan promosi yang dilakukan 
oleh perusahaan. BAKKAH Tour & Travel harus mengangarkan 
biaya promosi yang cukup besar, karena dana yang ada biasanya 
digunakan pada alokasi lain yang lagi menurun, dalam hal ini, 
mengakibatkan program promosi yang yang sudah ada menjadi 
tidak befungsi, sehingga menyebabkan penurunan jumlah 
penjualan . 
3) High Seasion dan Low Season 
Salah satu dari faktor yang mempengaruhi dalam menetapkan 
harga selain yang sudah disebutkan adalah faktor haigh seasion. 
Sebagaimana ungkapan narasumber: 
“faktor yang mempengaruhi harga...ya itu high seasion, terus 
pas ramadhan, yaiuku termasuk haigh seasion seh...”(N4) 
Dalam hal ini, waktu keberangkatan saat low season akan jauh 
lebih murah dibandingkan saat high seasion. Hal ini dipengaruhi 
oleh pengaruh pesawat dan hotel yang menerapkan penetapan 

































harga berdasarkan musim liburan. Harga haig seasion pada 
perjalanan ibadah umroh terletak pada bulan rajab dan romadhon. 
4) Resiko Perusahaan 
Dalam hal ini, beberapa faktor yang yang mempengaruhi 
dalam penetapan harga adalah faktor resiko. Dala 
mempertimbangkan faktor resiko, BAKKAH Tour & Travel dapat 
mengantisapi beberapa hal yang mungkin terjadi akibat dari 
beberapa hal yang tidak terduga, seperti adanya pembatalan 
transaksi. Oleh karena itu, mempertimbangkan resiko adalah salah 
satu dari faktor yang mempengaruhi dalam penetapan harga, 
sehingga dapat mengantisipasi beberpa hal yang tidak diinginkan. 
5) Faktor pesaing (eksternal) 
Persaingan yang ketat di dalam bisnis biro perjalanan umroh 
menyebabkan setiap perusahaan untuk berlomba-lomba dalam 
menawarkan jasanya, sehingga dapat menggait sejumlah pelanggan 
dengan sebanyak-banyaknya. Dalam hal ini, bertujuan untuk 
meningkatkan jumlah penjualan. Dalam menghadapi para pesaing, 
BAKKAH Tour & Travel berusaha memberikan citra image yang 
positif terhadap perusahaan, yaitu dengan mengikuti segala regulasi 
pemerintah dalam menetapkan standar harga minimum umroh. 
BAKKAH Tour & Travel juga menjalin kerja sama dengan 
beberapa perusahaan yang memiliki hubungan dengan usahanya, 
sehingga dapat menekan biaya sedemikian rupa. Selain itu, 

































BAKKAH Tour & Travel juga berusaha memberikan pelayanan 
sebaik mungkin. 
6) Pemerintah 
Pemerintah adalah salah satu faktor yang mempengaruhi dalam 
penetapan harga di BAKKAH Tour & Travel. Dalam hal ini, 
pemerintah telah menetapkan harga standar umroh sebesar 
Rp.20.000.000.  Sebagaimana ungkapan narasumber: “pada 
orientasi citra image kita gak mungkin bikin harga dibawah harga 
yang ditetapkan pemerintah katakanlah 20 juta ndak mungkin itu 
kan, karena perusahaan ini berorientasi pada citra positif jangan 
sampai kita pada perusahaan yang sudah memiliki izin legal sudah 
memiliki legalasasi yang kuat kemudian punya citra negatif yang  
harganya kemudian dibawah harga standar yang telah ditetapkan 
pemerintah”. 
7) Konsumen (eksternal) 
Konsumen adalah salah faktor yang mempengaruhi dalam 
proses penetapan harga, karena konsumen semakin pintar dan 
kolektif terhadap suatu harga. Dalam hal ini, promosi yang 
ditawarkan  belum tentu dapat mempengaruhi konsumen untuk 
membeli paket tour. Hal ini disebabkan oleh perilaku konsumen  
yang memiliki karakteristik berbeda-beda diantara konsumen satu 
dan konsumen lainnya dan persepsi yang berbeda terhadap jasa 
yang ditawarkan. Dalam hal ini, jika ada biro perjalanan umroh 

































yang dapat memebrikan harga lebih murah, maka konsumen akan 
segera berpaling ke travel yang ditawarkan pesaing. Dalam hal ini, 
BAKKAH Tour & Travel mempersiapkan suatu paket jasa dari 
sudut konsumen, sehingga dapat diketahui apa yang menjadi 
keinginan konsumen. Sebagaimana kadangkala ada permintaan dari 
konsumen untuk mendapatkan harga khusus yang itu biasanya 
lansung jamaah negosiasikan dengan direktur langsung. 
Jadi dapat disimpulkan bahwa tahap-tahap pada penetapan harga 
yang dilakukan BAKKAH Tour & Travel mencakup beberapa tahap, 
seperti yang terlihat pada bagan 1. Tahap-tahap pada penetapan harga 
tersebut adalah: menentukan tujuan penetapan harga, memperkirakan 
biaya dan hubungannya dengan volume penjualan, memperkirakan harga 
dan biaya kompetitor, memperkirakan faktor resiko, menentukan metode 
penetapan harga, dan menyesuaikan struktur harga dan kondisi pasar. 
Faktor yang mempengaruhi penetapan harga meliputi, tujuan perusahaan 
(duyufurrohman dan laba)  yaitu melayani untuk melayani para tamu 
Allah dan sekaligus mendapatkan keuntungan yang layak 
mempertimbangkan biaya umroh dan mempertimbangkan high season 
dan low season, mempertimbangkan keuntungan dan resiko, 
mempertimbangkan pesaing atau harga di pasaran, mempertimbangkan 
pemerintah atas kebijakan harga umroh, dan mempertimbangkan kondisi 
konsumen. 
  















































                              
Sumber: Penyederhanaan peneliti dari analisis data 
  




































1. BAKKAH Tour & Travel dalam mentapkan harga umroh, memiliki 
beberapa tahap. Pertama, menetapkan tujuan perusahaan, yaitu tujuan 
perusahaan, yaitu melayani tamu-tamu Allah (duyufurrohman), dan 
sekaligus mendapatkan keuntungan yang layak. Kedua, 
memperkirakan biaya dan volume penjualan. Ketiga, memperkirakan 
harga dan biaya pesaing. Keempat, memperkirakan resiko dalam 
menetapkan harga. Kelima, menentukan metode dan strategi dalam 
menetapkan harga. Keenam, menyesuaikan struktur harga dan kondisi 
pasar. 
2. Beberapa faktor yang mempengaruhi BAKKAH Tour & Travel dalam 
menetapkan harga umroh menurut direktur. Pertama, faktor tujuan 
perusahaan, yaitu melayani tamu-tamu Allah (duyufurrohman), dan 
sekaligus mendapatkan keuntungan yang layak. Kedua, faktor biaya. 
Ketiga, faktor high season dan low season.  Keempat, laba dan resiko 
perusahaan. Kelima, faktor pesaing perusahaan. Keenam, pemerintah. 
Ketujuh, faktor konsumen. 
B. Saran dan Rekomendasi 
Dari hasil penelitian di lapangan menunjukkan, bahwa standar harga 
minimum tidak selamanya memiliki image citra yang negatif, namun itu 
adalah salah satu strategi perusahaan dalam mengelola keuangan, sehingga 

































dapat menekan biaya seminim mungkin. Dalam hal ini,  seperti mengelola 
keuangan dengan menerapkan sistem investasi, skema ponzi, dan MLM. 
Namun menerapkan sistem skema Ponzi dan MLM dilarang oleh 
pemerintah Indonesia.  Menetapkan harga minimum umroh juga dapat 
dipengaruhi oleh tujuan perusahaan dalam menetapkan harga, seperti 
penetapan harga berlandaskan konsep duyufurrohman. 
Dalam menetapkan harga minimum umroh, lebih efektifnya 
pemerintah menggunakan sistem seperti pada penjualan tiket pesawat, 
yaitu memberlakukan kelas ekonomi, medium, dan full service. Dalam hal 
ini, calon jamaah dapat lebih leluasa menentukan sesuai budget dan 
pelayanan yang di butuhkannya. 
C. Keterbatasan Penelitian 
Keterbatasan dalam proses penelitian ini adalah pada tahap 
penggalian data dan wawancara kepada pihak-pihak yang seharusnya 
diwawancarai. Dalam hal ini, peneliti hanya memiliki waktu yang sangat 
pendek dikarenakan batas waktu yang dimiliki peneliti dalam 
menyelesaikan penelitian ini. Dalam hal ini dimungkinkan ada beberapa 
kelemahan dalam penelitian ini.  
Kelemahan ini semata-mata karena keterbatasan waktu yang ada dan 
minimnya cara berfikir peneliti. Akan tetapi, peneliti memiliki keyakinan, 
bahwa beberapa data yang sudah terkumpul kurang lebih sudah dapat 
menjawab dari penelitian ini. Hal ini dikarenakan terbukanya para 
informan dalam menjawab beberapa pertanyaan terkait penelitian dan 

































banyaknya beberapa sumber yang turut mendukung dalam penggalian 
data. 
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